A FGV

management

LEANDRO DE LIMA

O PODER DA COMUNICAGCAO UTILIZANDO PNL

Trabalho apresentado ao curso MBA Executivo
em Desenvolvimento Humano de Gestores, Pos-
Graduacadato sensuNivel de Especializacéo,
do Programa FGV Management da Fundacgao
Getulio Vargas, como pré-requisito para a
obtencao do Titulo de Especialista.

Edmarson Bacelar Mota

Coordenador Académico Executivo

Claudio de Souza Pereira

Orientador

Curitiba — PR

2017



FUNDACAO GETULIO VARGAS
PROGRAMA FGV MANAGEMENT

MBA EXECUTIVO EM DESENVOLVIMENTO HUMANO DE GESTORES

O Trabalho de Conclusao de Curso,
O PODER DA COMUNICAC}AO UTILIZANDO PNL,

elaborado por Leandro de Lima e aprovado pela @ovaigho Académica, foi aceito como pré-
requisito para a obtencédo do certificado do CuesB@b-Graduacdato sensiMBA Executivo
em Desenvolvimento Humano de Gestores, Nivel deed@zacdo, do Programa FGV

Management.

Data da Aprovacao: Curitiba, 01/07/17

Edmarson Bacelar Mota

Coordenador Académico Executivo

Claudio de Souza Pereira

Orientador



TERMO DE COMPROMISSO

O aluno Leandro de Lima, abaixo assinado, do adeddBA Executivo em Desenvolvimento
Humano de Gestores, Turma DHG2015 — Curitiba, dgifdma FGV Management, realizado
nas dependéncias da instituicdo conveniada ISAEenmdo de 26/06/2015 a 02/04/2017,
declara que o conteudo do Trabalho de Conclus@udm intitulado O Poder da Comunicacao
Utilizando PNL, é auténtico e original.

Curitiba, 27 de Maio de 2017

Leandro de Lima



RESUMO

Através da compreensdo das técnicas de ProgranhNmfolinguistica (PNL), as pessoas
podem reestruturar melhor a sua forma de penggr geaaando assim um maior controle sobre
0s sentimentos, atitudes e relacionamentos. A Broggdo Neurolinguistica (PNL) permite,
igualmente, que milhares de pessoas alcancem Bmiivos na vida, enriquecam sua visao de
mundo e construam relacdes de qualidade com queeraam, muito além do que pudéssemos
imaginar. O presente trabalho tem como objetivodeste analisar as técnicas de Programacao
Neurolinguistica (PNL), suas aplicabilidades e iavalomo essas técnicas podem ser utilizadas
no processo de comunicacao interpessoal dos geg@ara alcancar o sucesso profissional.

Palavras Chave:PNL. Gestores. Aplicagcdes. Comunicacao.



ABSTRACT

Through comprehension about techniques of Neuroistig Programming, the people can
better restructure their way of thinking and actiggnerating this way a greater control over
feelings, attitudes, and relationships. NeurolisgaiProgramming also allows the same way
that thousands of people to achieve their godi$einenrich their worldview and build quality
relationships with those around them, far beyondatwmve could imagine. The present
graduation work aims to study and analyze the tigctes of Neurolinguistic Programming, its
applicabilities and evaluate how these technigaeshe used in the process of interpersonal
communication of managers to achieve professianaless.

Key Words: Neurolinguistic. Programming. Managers. Commuincat
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1. INTRODUCAO

1.1. TEMA

Comunicando-se, vocé transmite ideias, faz safigéa, cria realidades, inventa possibilidades
e, principalmente, é capaz de coordenar acdesntioleele que o todo possa ser maior que a

soma das partes.

O dominio da comunicag&o é o fator determinante paeé obter sucesso na sua vida. E através
dela que temos a base de toda riqueza, liberdader pessoal e dos resultados extraordinarios

gue desejamos alcancar em nosso dia a dia.

Além de ser um influenciador no meio em que aturaadas principais fun¢des de um lider é
formar outros lideres, e a comunicacéo é a ferrearfemdamental para que haja a atuacéo

efetiva do lider, o desenvolvimento do liderad@esequentemente da organizacao.

1.2. PROBLEMA

Gestores necessitam ter uma boa comunicagéo cas@eordinados, pares, e superiores para

conseguirem entregar resultados que gerem valoe@acio e alcancar o sucesso profissional.

Diante dessa questao, elabora-se o seguinte prabléomo os gestores podem utilizar as

técnicas de Programacao Neurolinguistica (PNL) pealaorar sua comunicacao interpessoal?

1.3. JUSTIFICATIVA

Este trabalho tem como finalidade estudar e amales técnicas de Programacgéo
Neurolinguistica (PNL) na comunicacéo interpesdoalgestores.

O presente estudo se justifica na medida em quges®res necessitam convencer outras

pessoas a mudarem suas atitudes ou comportamaiémsge ter uma boa comunicacéo para
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conseguir implementar seus projetos ou mudancasngndo dessa forma 0 sucesso
profissional.

1.4.0BJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral é identificar técnicas de Progreéoa Neurolinguistica (PNL) para
potencializar a comunicagéo, compreender e tercaiguie de lidar com diferentes padrbes de

comportamento humano.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Descrever 0s conceitos e técnicas de Programaq#oliguistica (PNL);

» Identificar aplicacdes das técnicas de Programblgfmolinguistica (PNL);

» Descrever 0s conceitos e a importancia da comuimciaterpessoal;

» Identificar técnicas da Programacédo NeurolinguasfiRNL) que possam ser aplicadas

no processo de comunicagéao interpessoal dos gestore

1.5. HIPOTESES/SUPOSICOES

A comunicacao interpessoal traz resultados negattaso nao utilizado corretamente pelos

gestores dentro da organizagao.

Utilizando técnicas de Programacao NeurolinguisfiRldL), os gestores se desenvolvem e

também desenvolvam suas equipes.

As técnicas de Programacao Neurolinguistica (PNh)rdiem os conflitos causados por uma
mé& comunicacdo e diferencas de opinibes principgkndentro do ambiente corporativo,

permitindo quebrar resisténcias, gerar empatitaeiomamentos melhores.
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1.5. METODOLOGIA

Nas técnicas de pesquisa existentes temos a pestpidocumentacdo indireta e direta. Na
pesquisa indireta, temos a pesquisa documentagi@esquisa bibliografica (Lakatos &
Marconi, 2010). De acordo com Lakatos & Marconil@)) a pesquisa bibliografica tem como
caracteristica a analise da bibliografia j& de fopablica em relacdo ao tema que esta sendo
estudado, compreendendo boletim, jornais, publesgivulsas, revistas, livros, pesquisa,
monografias, teses, material cartogréafico, et@matlos meios de comunicacdo oral com
finalidade de colocar o pesquisador em contatdadcem o que foi escrito, dito ou firmado
sobre algum tipo de assunto.

De acordo com Manzo (1971), pesquisa bibliogrdbcaece para nés maneiras que ajudam na
resolucdo de problemas conhecidos ou explorar naweas onde os problemas néo se
cristalizaram suficientemente, permite ao pesqoisad aprofundar mais nas analises das suas
pesquisas. Dessa maneiram a pesquisa bibliogréica apenas uma repeticdo do que ja foi
dito ou escrito sobre determinado assunto, elat@mpossibilidades de visualizar o problema

de outra maneira, podendo chegar a concluséesdoma

O estudo possui uma abordagem qualitativa evidedcias dados encontrados de forma clara
e objetiva e foi desenvolvido a partir de pesquiBbkograficas tendo como fontes, analise de
materiais publicados em livros, sites académicngi®s redes eletrbnicas com contetdo sobre

Comunicacéao e Programacao Neurolinguistica.

Apo6s pesquisado, foram selecionadas as bibliografeaa o desenvolvimento do trabalho,
trazendo conhecimentos que proporcione habilidadssgestores melhorando assim a sua

comunicacao dentro das organizagoes.

Quanto aos fins, utilizou-se a pesquisa descrigaplicativa no detalhamento das técnicas de
Programacao Neurolinguistica possibilitando ider#ifsuas aplicabilidades nas mais diversas
areas de forma muito clara e compreensivel, sendedeferéncia para o problema em questao

como objetivo desse trabalho. O estudo foi estaginida seguinte forma:
* Apresentacdo de conceitos basicos e técnicas deaRracao Neurolinguistica;
* Aplicacbes de Programacéo Neurolinguistica,

» Conceitos da comunicacao interpessoal e sua inmoistpara os gestores;
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2. DESENVOLVIMENTO

Inicialmente serdo apresentados os conceitos écagas de Programacdo Neurolinguistica
(PNL). A seguir serdo apresentadas as aplicacoBsaggamacdo Neolinguistica e por fim os

conceitos de comunicacao interpessoal e seus besgbara os gestores.

2.1. CONCEITO E TECNICAS DE PROGRAMACAO NEUROLINGUI STICA

De acordo com Lages & O"Connor (2012), a Program&iurolinguistica teve origem na
década de 70 nos EUA, através dos estudos feitoRipbard Bandler e John Grinder, que
tinha como objetivo entender quais eram as técgjgasornavam o trabalho dos terapeutas da
época tao efetivo e também estudaram pessoas eleseytara entender quais padroes faziam
tanta diferenca. Modelaram os terapeutas tantangadgem n&o verbal quanto na verbal e

como elas poderiam ser replicadas.

O’Connor (2003) cita sobre como iniciou a PNL:

A PNL comecou estudando os melhores comunicadageslaiu para
0 estudo sistémico da comunicacdo humana. Crestieioreando

ferramenta e métodos praticos gerados pela modelaige pessoas
excelentes ou brilhantes. Essas ferramentas sadzadsis

internacionalmente nos esportes, nos negoécios,remamento, em
vendas, no direito e na educacao.

Segundo Bradbury (2005), a PNL é composta por asarprogramacao, neurologia e
linguistica. A programacgdo consiste na maneira ca®guenciamos nossas acfes para
atingirmos as metas. A Neurologia estuda a meoter® pensamos. E a Linguistica refere-se

como usamos a linguagem e que maneira ela nos afeta
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2.1.1. MAPA MENTAL

Segundo O'Connor & Seymour (1995), mapa mentatepeesentacéo interna do mundo de

uma pessoa, montada através das experiéncias iddquiurante sua vida, valores, crengas,
paradigmas, pré-conceitos, memorias e sensacoe®gsiedi na mente as verdades, o certo, e
entdo o que estiver de forma diferente é consideracho errado. Portanto, a percepc¢éo do que

€ certo ou errado, vai variar de cada pessoa, depdn de cada modelo de processamento.

2.1.2. PRESSUPOSTOS BASICOS

Segundo O'Connor & Seymour (1995), seguem os essus basicos da PNL:

* Mapa néo é territdrioa representatividade do mundo atual, ou sejaanpercepcao,
nao € o mundo verdadeiro mas influencia em nosseis@s e como reagimos aos
estimulos recebidos.

» Experiéncias possuem uma estrutuoa pensamentos e recordacdes influenciam as
experiéncias formando um padrdo. Qualquer mudarggsen padrdo mudard a
experiéncia.

* Se uma pessoa pode fazer algo, todos podem aprenfiarer tambémas pessoas
pensam que nao podem fazer determinadas coisadesetantado, mas podemos
aprender copiando o0 mapa mental e fazé-lo o nosso.

» Corpo e mente sao partes do mesmo sistgr@asamentos afetam nossa respiracéo,
sensaclOes e tensdo muscular e essas reacdes peoezstembém afetam nossos
pensamentos. Quando se aprende a mudar elesese@prmudar o outro.

* As pessoas ja possuem todos 0s recursos de qussit@ce imagens mentais,
sentimentos, sensagdes e vozes interiores sdaco pasa desenvolvimento dos nossos
recursos mentais e fisicos. Podemos desenvolvesapemtos, sentimentos ou

habilidades onde quisermos e/ou mais precisamos.
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E impossivel ndo se comunica comunicacdo ocorre a todo momento através de
olhares, sorriso, suspiro, tons de voz, atitudeseimentos corporais. Comunicacao
nado-verbal é considerada mais importante que asnaal utilizadas.

O significado da sua comunicacao € a reacdo qué wbtém:cada individuo utiliza o
seu mapa mental para receber a comunicacao venbabeerbal. Tendo essa percepgéo
do receptor podemos ajustar a comunicacao paragpedxima vez seja mais clara.
Todo comportamento tem uma intencdo positpar mais que alguém utilize um
comportamento nocivo ou prejudiciais, eles tiveram propdésito originalmente
positivo. Ao invés de condenar, precisamos sear@l intencdo positiva para que
novas intengdes mais positivas sejam inseridas.

As pessoas sempre fazem a melhor escolha disppanaetlas:sempre aprendemos o
gue querer, o0 que valorizar e o que aprender codpassim nossa experiéncia. A partir
dai fazemos nossas opcdes até que outras mellegapsacrescentadas.

O que vocé esta fazendo ndo estad funcionando, dag@ coisa: existem tantas
alternativas e se quiser um resultado diferentéoefiaca algo novo.

2.1.3. METAPROGRAMAS

Metaprogramas sao os filtros perceptivos que nonmale usamos. Segundo O"Connor &

Seymour (1995), os metaprogramas sao 0s critériesogganizam 0S processos mentais de

uma pessoa, ou seja, sao as tendéncias que aagpatbpam para organizar a realidade. Os

principais metaprogramas sao:

Padrdes de convencimento
Temos dois caminhos pelos quais uma pessoa sermande algo. O primeiro € o canal

por onde transita a informacéo e o segundo 0 moh® @ pessoa gerencia a informacao
gue obtém. Um individuo visual precisa ver exempboauditivo precisa falar com as

pessoas para coletar informacdes, um leitor préeisaelatorios ou referéncias sobre
alguém e uma pessoa de acédo tem que fazer a jilamefecom a outra pessoa para se

convencer de que ela é boa no seu trabalho.

Semelhanca- diferenca
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Diz respeito sobre as comparacdes. Alguns percedspnio que as coisas tém em
comum definido como padrédo semelhanca. Outros wiseas divergéncias quando

fazem as comparacoes.
Aproximacao - Afastamento

Diz respeito a motivagdo e mostra como as pess@a#ém sua concentragao.
Individuos que possuem um metaprograma de aprofona@ntem sua concentracao
nos objetivos. Ja as pessoas que possuem o padra@adastamento reconhecem
facilmente os problemas e sabem o que evitar, porgam claramente aquilo que néo

guerem e assim criando problemas na hora de estabels objetivos.
Geral ou Especifico

Trabalha com a argumentacdo. As pessoas do padrab gpstam de ter a visdo
completa e ficam mais a vontade quando trabalham goandes segmentos de
informacédo. Ja a pessoa especifica se sente metimor pequenos segmentos de

informacéo.
Interno ou externo

Local onde os individuos encontram seus padré@®onas. Um individuo interno tera
seus padrdes interiorizados e vai utilizar pararfanmparacdes e tomar decisdes. Um

individuo externo precisa que outras pessoas line¢a os padrdes e a orientacao.
Proativo ou reativo

Diz respeito a agcdo. Uma pessoa proativa tem tiiagae faz o que deve ser feito sem
esperar que 0s outros iniciem a agao. Uma pesabeasempre aguarda que 0s outros

tomem a iniciativa ou normalmente pensa antes e ag
Opcao ou procedimento

Muito importante no mundo dos negdcios. Uma pegaegossui 0 padrdo opg¢des quer
ter possibilidades de escolha e criar alternativés.pessoa que possui 0 padrdo

procedimentos normalmente seguem caminhos ja testad
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2.1.4. SENTIDOS

De acordo com O"Connor & Seymour (1995), a PNLasela em como utilizamos 0s nossos
sentidos através de como estamos atentos ao mxtaimecapturando informacgdes por meio

dos nossos sentidos:

Visual Ver Criar nossas imagens internas, exengajs favoritos.
Auditivo Ouvir Imaginar a voz de alguém ou ouvinohoa musica
Cinestésico Sentir Sentidos internos e externdatdee consciéncia corporal
Olfativo Cheirar Odores criados ou lembrados

Gustativo Saborear Sabores lembrados ou criados

Quando o individuo presta aten¢do no exterioregi® enriquecendo seus pensamentos. A PNL
cresceu através da modelagem observando diferemtes pessoas, por exemplo, presta

atencdo nos movimentos dos olhos.

Quando o individuo esta prestando atencédo noant&sta se tornando mais sensivel aos seus
pensamentos e sentimentos, tornando-se mais s#gsr@roprio e capaz de dar maior atencao
ao exterior. Muitas vezes tentamos deletar sinssngo gostamos ao invés de prestar atencao

neles.

2.1.4.1. PISTAS DE ACESSO

Segundo O’Connor & Seymour (1995), o sistema reptasional utilizado por nés é

demonstrado pela nossa linguagem corporal. As ati@sngistas de acesso” que se tornam
facil de serem acessadas sdo demonstrados ateamésgh postura, padréo de respiracéo, tom
de voz e movimento dos olhos. A principal pistaadesso pela qual nosso corpo é sintonizado
pelas diferentes maneiras de pensar sdo as ocutsegjue também ndo sao verdadeiras em

todos os casos. Segue o0 movimento provavel dos:olho
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» Para cima e a direita: emoc¢do com a lembranca dgmagem;

* Horizontalmente para a direita: emogao com a lengarae um som;
» Para cima e para esquerda: criacdo de uma imagem;

* Horizontalmente para a esquerda: criagdo de umosotonversa,;

« Para baixo e a direita: acessando emocdes;

» Para baixo e a esquerda: conversando com elas siesma

2.1.5. METAMODELOS

O Metamodelo foi o primeiro modelo da PNL, estudadexplorado inicialmente por Jonh
Grinder e Richard Bandler, que apresentam o Metatnodomo um modelo linguistico
exterior.

Segundo BLANDER e GRINDER, em. A estrutura da MadiE977 p. 42):

Todas as realizagbes da raca humana, positivas egativas,
envolveram o uso da linguagem. Nés seres humaaaosasdinguagem
de dois modos. Usamo-la antes de tudo, para repaeseossa
experiéncia — chamamos essa atividade de raciggdeiosamento,
fantasia e narrativa. Quando estamos usando aaljegu como
instrumento representativo, estamos criando um lonode nossa
experiéncia. Este modelo de mundo que criamos pekso uso
representativo da linguagem esta baseado sobrasnpsecepcdes do
mundo.

Para O’Connor: “O Metamodelo € um conjunto de pasir@e linguagem e perguntas que
reconectam as delecdes, distor¢des e generalizagd@®riéncia que as gerou”. (2003, p. 163)
O ser humano é muito complexo. Todos os momentadod, as experiéncias, emocdes, etc.
estdo, de certa forma “arquivados” profundamentsenointerior. E a forma de expressar isso
ao mundo, é através da linguagem exterior (faladap descreve, em outras palavras, o

conceito do Metamodelo.

Em seu livro “Manual de Programacdo Neolinguisti@CONNOR Joseph (2003, p. 164)

explica que o Metamodelo possui 3 categorias, as geremos a seguir:
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1. Delecdes e Omissdeguando informacgdes importantes sao omitidas, elissta o
pensamento e a agdo. Essa categoria é divididapadrbes: delecdo simples, indice
referencial ndo especificado, verbos ndo espeddkgulgamentos e comparacdes. Um
exemplo de delecdo muito utilizado por nés é depawatdes, sejam positivas ou
negativas.

2. Generalizagdes:quando um exemplo é considerado representativo tpake uma
classe. Os padrbes dessa categoria sdo: operadodess de necessidade, operadores
modais de possibilidade universdiBudo de errado esta acontecendo comigolima
frase de exemplifica o padréo universal de gerragdio.

3. Distor¢des quando as informacdes séo distorcidas levandmita¢do da escolha e
gerando problemas desnecessarios. Os padréestdeciks sdo classificados em 5:
nominalizacbes, leitura mental, causa e efeito, ivatgntes complexos e
pressuposi¢cdes. O padrdo de distorcdo mais utiliZzad da nominalizagdo, que €
guando um verbo é transformado em substantivo abstPor exemplo, quando a
fraséTenho muito medo’€ utilizada, ndo entendemos exatamente do quesagé&ém

medo, e isso pode gerar duplos entendimentos.

2.1.6. RAPPORT E RELACIONAMENTOS

De acordo com Bradbury (2005), o sucesso de tossanmomunicacao interpessoal, depende
da concordancia entre as duas partes envolvidagjauprecisamos criar e manter a harmonia
nos relacionamentos. A maior parte das decisdesropns sao tomadas pela concordancia em
vez de critérios técnicos e a maioria dos relaci@rdos ocorrem quando desenvolvemos o

nivel adequado de concordancia.

Segundo Lages & O’Connor (2012), para sermos imflieeem qualquer relacionamento,
precisamos de RAPPORT que € a qualidade de commeeaxoelacionamento de influéncia e
respeito mutuo. Para isso € necessario acompanmitianoada outra pessoa, entrando no mundo

dela de acordos com os termos dela.

Também segundo Bradbury (2005), primeiramente g@euds imitar e espelhar o

comportamento de outra pessoa para criar a commajanesmo ndo sabendo muito sobre
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PNL, nés estaremos se comportando de maneira samelh outra pessoa (na PNL se diz
acompanhar) ou se comportando de maneira difedanteitra (na PNL se chama conduzir).

A partir do momento que criamos concordancia cobosiinados, pares, lideres, clientes ou
fornecedores, podemos utilizar a técnica de conduzantdo mudar seus comportamentos
mesmo sem perceberem ou serem forcados a concordara vocé. Essa técnica é muita

utilizada em reunides para alcangarmos o podeedigsao.

2.1.7. ANCORAS

Ancoras sdo elementos muito importantes na vid@essoas, pois sdo usadas pela mente para
acessar o sistema neurolégico, podendo interfesitigo ou negativamente. Positivamente,
quando utilizadas como um estimulo para gerar tados desejados e atingir objetivos. Ou
negativamente, quando estabelecidas e geram medos)as e até depressdo que podem

prejudicar o individuo durante a vida.

Em seu artigo, Ellerton (2013), explica: As ancogasdem ser naturais ou criadas
artificialmente. As naturais sdo imperceptiveig éosmam atraves de estimulos e sentimentos
vivenciados no dia a dia. Ja a criacao de ancotifisiais exige repeticdo da acdo ou emocao

para se concretizar.

Segundo O’Connor (2003, pag. 88): “A ancoragem grazesso através do qual qualquer
estimulo interno ou externo de torna um gatilho jge&oca uma resposta. Isso pode acontecer

aleatoriamente no decorrer da vida ou pode seopital'.

Segundo O’Connor (2003), as ancoras sao gatilh®setornam associados a uma resposta ou
um estado especifico e podem se apresentar derméss: visuais, auditivas ou cinestésicos.

2.1.7.1. ANCORAGEM VISUAL

Sdo estimulos que as ancoras proporcionais at@daésossa visdo. Pode-se citar como

exemplo, as propagandas, as fotografias, uma imagersorriso, um dia ensolarado.
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Um dia ensolarado por exemplo, pode ser uma amootavadora que transforma o estado
emocional e remete a pessoa a ter um dia marawik/os a buscar realizar alguma acéo que

esta sendo adiada a dias, como a busca por umengidasaudavel através de uma corrida.

O’Connor (2003, pag. 89) afirma: “Muitas pessoases#irdo bem olhando pela janela em um

dia ensolarado e menos bem se virem a chuva e cobéuto”.

2.1.7.2. ANCORAGEM AUDITIVA

E formada através da nossa audi¢éo, € uma ancdeesoga e facil de criar. A repeticdo de uma
palavra € um exemplo de ancora auditiva e podetieada de forma positiva para conquistar
algo desejado. Ellerton (2013), afirma que “dizei mesmo uma palavra em um tom de voz

particular seria uma boa ancora auditiva”.

Pode ser uma boa ancora também para preparacémadgpuesentacdo, onde ao treinar em voz
alta o conteudo o palestrante se torna mais cdafeamenos passivel de cometer erros durante
a apresentacao. Outros exemplos desse tipo dea8n&@o a musica, canto dos passaros e 0

tom de voz.

2.1.7.3. ANCORAGEM CINESTESICA

S&o ancoras que tem como resposta alguma reacporalodo individuo, podem trazer
sensacao prazerosa e de bem-estar, como sentaruseaecadeira macia e confortavel ou fazer
0 gesto ao comemorar um gol num jogo de futebelmgtifica Joseph O’Connor em seu livro
(2003, pag.89).

Também é uma boa ancora para situacdes de terms@®ntracdo, nervosismo, 0 que gera

respostas atraves de gestos corporais, como meseledos ou cabelos por exemplo.
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2.1.8. NIVEIS NEUROLOGICOS

De acordo com O’Connor (2012), os niveis neurotizgise conectam entre si e todos

influenciam uns aos outros e séo Uteis para estayeds objetivos e resultados. Os niveis sao:

Ambiente: é o lugar, 0o momento e as pessoas gae esvolvidas;
Comportamento: é que fazemos, tanto pensamentosogagdes;

Capacidade: € o comportamento habitual e automaticeeja, nossa habilidade;

A

Crencas e Valores: sdo nossos principios, ndocaqué dizemos acreditar, mas aquilo

sobre o qual agimos;

o

Identidade: constituida ao longo da vida, crenga@es essenciais;

6. Além da identidade: é o reino da ética, religi@spiritualidade

2.1.9. LINGUAGEM HIPNOTICA DO MODELO MILTOM

De acordo com O’Connor (2003), a Linguagem Hipadicum conjunto de padrbes de
linguagem utilizados para induzir transe ou estdtiwado de consciéncia, usando recursos do
inconsciente para fazer mudancas desejadas e saisioonar problemas dificeis. Também é
conhecida como a linguagem de transe, foi modgtaddrichard Bandler e John Grinder a

partir de Milton Erickson em 1974.

O nosso processo de pensamento € inconscient@smasultados sdo percebidos de maneira
consciente. Todas as mudancas acontecem no niveinsiciente mas percebemos

conscientemente quando estamos prontos.

O’Connor (2003) também explica que através do estadranse é possivel acessar 0s recursos
do inconsciente. Na PNL esse processo é conhecith® @stado de “downtime”, ou seja,
guando vocé esta prestando atencdo no mundo irg@ss0 ajuda as pessoas a aprender sobre

si mesmas e se expressarem melhor.

Segundo O’Connor (2003), os padrdes do “Modeload¥filtforam construidos com base
naqueles que o Erickson utilizou em seus clieigse modelo foi 0 segundo da PNL publicado
apos o Metamodelo e utiliza delecdes, distor¢c@gEneralizactes para fazer com que o cliente

tenha liberdade para acessar seus recursos ineotescencontrando dessa forma o significado



23

correto para eles. O Modelo Milton é utilizadogeonduzir o cliente a um estado alterado no

qual terd acesso a mais recursos, distrair a menteiente e acessar 0S recursos inconscientes.

2.2. APLICACOES DA PROGRAMACAO NEUROLINGUISTICA

As aplicagcbes da PNL s&o muitas e a cada dia qgsa pdas sao utilizadas para novas situacoes.

E um tema em constante desenvolvimento e semprelalportas para mais aprendizagem.

2.2.1. APRIMORAMENTO PESSOAL E PROFISSIONAL

Segundo Knight (2001), algumas das mais comunsagyiles da PNL para campo pessoal e

profissional séo:

» Aprender como estabelecer e aprimorar relacionamagrdr contatos novos ou que ja
existam, fazendo com que vocé possa compreendeatiarap ponto de cada pessoa;

» Desenvolver técnicas de auto-gestao para autod®etfazer com que vocé “mantenha
a calma” em situacdes conturbadas;

* Aprender a reconhecer quais talentos vocé tem leéiano talento dos outros, ser capaz
de selecionar as técnicas de que voceé precisaltarecar os resultados que almeja;

* Aprender maneiras de como fazer para que as maslaegam aceitas;
» Descobrir o que deseja e criar a motivagao intpama conseguir seu objetivo;

» Desenvolver técnicas de aconselhamento e fazegueras aconselhados possam obter
0 maximo de seus conselheiros;

» Desenvolver técnicas de treinamento para ser @axaliar o desempenho da equipe
e que o aprendizado seja orientado para vocé ssboasdinados e a empresa,;

» Aprimorar a capacidade de inspirar e motivar asqes a sua volta e melhorar sua
capacidade de comunicacdo de forma persuasiva,

» Desenvolver técnicas de aconselhamento com o wbjd¢i facilitas as mudancgas;
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» Encorajar a responsabilidade para que vocé e wmssotgnham um experiéncia e a
mesma contribua para vida pessoal e profissional;

2.2.2. MARKETING PESSOAL

Explica Kotler (2005), que o marketing pessoal @ yroderosa ferramenta que quando usado
adequadamente, permite ao individuo criar uma mpesaoal e desenvolve habilidades de

percepcao, lideranca e carisma.

De acordo com Kotler (2005), vivemos num mundo ogtitigo onde é muito importante

marcar a diferenca. Cada individuo deve ter moitgaf de vontade e paciéncia para ter sucesso
no seu marketing pessoal. Além de ter qualidadeatagdes interpessoais, também precisa ter
uma postura emocional acessivel e ter boa imagams@io esses os fatores que constroem seu

marketing pessoal contribuindo para o sucesso gkesgoofissional.

De acordo com De Bidart (2004), a maneira de agicada individuo, suas aspiragbes e
realizacdes pessoais e profissionais estdo condidas as suas leis, podendo ser a alavanca
para alcancar as metas e quando dificultar o seenslelvimento, efetuar revisdes e
reformulacdes, as vezes, a desisténcia. Uma metaéinida € uma ferramenta indispensavel
para o marketing pessoal bem-sucedido.

De Bidart (2004), explica que a imagem é como olipuilnos percebe e as técnicas de
comunicacao oferecidas pela PNL, por exemplo Rappamtribuirdo para o marketing pessoal

e sdo as chaves de sucesso para o0 crescimentssmodil.

2.2.3. SAUDE

De acordo com O"Connor & Seimour (1996), algumdisagbes da PNL na area terapéutica
incluem o alivio da ansiedade, estresse, fobiabl@mas de relacionamento, depresséo e falta
de autoconfianca, problemas de aprendizado e blallig compulsdes, vicios, problemas de

peso, de comportamentos, falta de afirmacéo e laaitcaestima.
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Segundo McDermoot & O"Connor (1997), a saude abelas os niveis neurologicos e também
é afetada por eles. A PNL define os niveis neurotége oferece métodos praticos para que

possamos:

* Ambiente: criar e manter relacionamentos fortes;

» Comportamento e capacidade: criar habitos saudéwssratégias de pensamento que
Nnos permitam reagir com mais recursos;

» Crencas e valores: tornarmos conscientes das srengaquilo que é importante para
nos

» Identidade e espiritual: alinhamento de todos aeuwniveis

2.2.4. AMBIENTE CORPORATIVO

De acordo com O’Connor & Seimour (1996), na ambiem@mporativo a PNL pode ser
aplicada em técnicas de persuaséao e de motivag@pamas e politicas de tomada de decisdes,
conflitos de interesses ou de personalidades,dg#smara estabelecer a missdo empresarial,
criando comunicag0es internas claras e eficazeljonee na comunicagdo em compras e
vendas, relacionamento industrial, negocia¢coes €apais, treinamento e desenvolvimento

de carreiras etc.

2.2.5. TREINAMENTOS DE GESTORES

De acordo com Chiavenato (2001), os recursos husnsém pessoas que fazem parte de uma
organizacao e que precisam ser desenvolvidos. Tmmmhamados de capitais, necessitam de
atencdo por parte dos gestores para que possamoieados por treinamentos que promovam
0 seu crescimento trazendo ganhos efetivos paigaaiaacao.

Barrere & Cayrol (2012) determinam a PNL como semaioconjunto de técnicas e métodos
para possibilitar uma comunicacdo de qualidade ieiepfe, e através das mudancas

comportamentais definir e alcancar metas com e@tiénriquecendo o desenvolvimento
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intelectual de cada pessoa dentro da organizag@mmeisso gerando ganhos futuros pelo
aumento da produtividade.

Segundo Knight (1997), podemos considerar como B&lhdo a busca constante de um
processo de aperfeicoamento ativo, devido quants snaer humano busca se desenvolver,
cada vez mais descobre que precisa se desenvoldermais. Dessa maneira, a PNL esta a
frente no que diz respeito a desenvolvimento humamis quanto mais se coloca em pratica,
o individuo sempre aprende novas formas de verrama cria novas estratégias para aprender

e também se desenvolver.

Dessa forma, a utilizacdo da PNL para treinameatgestores € considerada algo estratégico
para a organizacao se desenvolver, em virtude geeasias serem movidas pela competéncia
humana. A utilizacdo de técnicas de desenvolvimeagmitivo e motivacional melhoram o

desempenho das pessoas e faz com se crie umabrgla@@ com a organizacédo e ambos se

desenvolvam e cresgam juntos.

2.2.6. AMBIENTE ESCOLAR

Para os alunos que possuem maior dificuldade efodepara estudar ou facilmente esquecem
aquilo que foi aprendido, podem utilizar a PNL ppodencializar a memdria, processos de
leituras e também assimilacdo. E possivel melhmm@ndimento nos estudos assim como a
capacidade de armazenar informacdes no cérebimantb algumas técnicas de Programacao

Neurolinguistica.

A PNL também podera ser utilizada na orientacadigsional, facilitando a escolha e a
identificacdo do que se valoriza atraves do enteadio das motivacdes internas. Esse
processo geralmente ocorre na adolescéncia e enemasigue o0 jovem esta imerso em muitas

davidas influenciando em toda sua vida.
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2.2.7. VENDAS

Existem muitas técnicas de PNL que podem ser ati#ig para vendas de produtos ou servicos.
Durante o relacionamento comercial, 0 processadrinicacao utiliza-se de uma linguagem
verbal e corporal prépria onde os ensinamentosMle $20 utilizados para incrementar as
taticas de marketing e vendas de seus produt@ndgaumento substancial no faturamento.

De acordo com Ervilha (2002), utilizando as téceida PNL durante o processamento mental
do ato de compra, o vendedor podera sincronizamsmée com a mente do cliente/consumidor

e fazer do processo de venda/compra, um eventdaggpara ambos os lados:

* Primeira Fase: Aproximacao positiva e trabalhanogo certo para a mudanca. Causar
um impacto ajuda na sintonizagéo da mente do elient
* Segunda Fase: A mente do cliente vai processairows inicial e ver a relacdo com
Seus anseios e expectativas.
» Terceira Fase: O cliente estd em processo de ag8oailo estimulo externo com seu
guadro de necessidade
* Quarta Fase: Aceitacdo da tese completa, que podensproduto que satisfaca as suas
necessidades ndo percebidas até aguele momento.
Segundo O”Connor, vendedores podem utilizar padiéedlodelo Milton para ajuda-los a
aumentar as vendas, colocando o cliente em traaraegpe compre um produto. No entanto, é

antiético utilizar esse processo para confundiremte e manipula-lo para um ganha-perde.

2.2.8. AMBIENTE ESPORTIVO

A PNL é aplicada nos esportes utilizando o cérebmo uma parte fundamentar para obter os
resultados desejados. O'Connor & Seynor (1996g0dsa 0s cinco elementos fundamentais

para maximizar o desempenho esportivo:

« Estabelecer objetivos
* Repeticdo mental usando todos os sentidos

« Capacidade para se concentrar, para se focartampagsncdo ao momento atual
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» Capacidade para lidar com distracdes e ansiedade

» Aprender com as vitérias e 0s insucessos

2.2.9. COMUNICACAO E EXPRESSAO

O rapport € uma ferramenta poderosa utilizadansbnitores e comunicadores habilidosos, por

lideres nas relagBes interpessoais ou por quahgssiona num processo de comunicacao.

De acordo com O"Connor & Seimour (1996), uma boawucacdo se origina de um bom
rapport e também da realidade Unica para o oudligiduo. Através da sintonia da linguagem
corporal, tom de voz e palavras com os da outrsggeslcancamos o rapport.

A esséncia da boa comunicacao é que tenha um [impmasseja, saber aquilo que vocé deseja,
seu objetivo em qualquer situacdo. Aléem disso @swio ficar alerta as reacdes que esta
obtendo, manter a atengao voltada para fora, paraouvir e sentir como as outras pessoas
estao reagindo.

2.3. COMUNICACAO INTERPESSOAL

A nossa existéncia sO € possivel por meio da caragéd. Antes de nds desenvolver a
linguagem falada, ja expressavamos as nossas teckssbasicas, sentimentos e crencas por

meio da linguagem gestual e de expressodes faciais.

Segunda Silva (2006), a comunicacao interpessaateono contexto da interacao face a face
levando em consideracdo as tentativas de compreendatro comunicador e de se fazer
compreendido considerando a percepcéo da pessshipdades de conflitos e de persuaséo.
Isso explica porque nao existe comunicacao totakrjetiva, ou seja, ela se faz entre pessoas
e cada individuo é um mundo a parte com seu suisjgid, experiéncias, culturas, valores,

interesses e expectativas.
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Silva (2006, também explica que as finalidadescaésila comunicacdo sdo entender o mundo,
relacionar-se com outros e transformar a si mesmoealidade. Comunicar € o processo de

transmitir e receber mensagens por meio de sigegsn eles simbolos ou sinais:

» Signos — estimulos que transmitem uma mensagersejauqualquer coisa que faca
referéncia a outra coisa ou ideia;
» Simbolos — sdo signos que tem uma unica decodificpgssivel;

» Sinais — sao signos que tem mais de um significado.

2.3.1. BENEFICIO PARA OS GESTORES

A boa comunicacao é um 6timo negocio e tambémrérepo passo para obter uma lideranca
eficaz. A habilidade de se comunicar efetivamerdearte central de tudo que um gestor faz,
pois tomara providéncias para que os pensamentpingdes dos empregados cheguem da

forma mais fiel possivel através dos diferentesisashe comunicagéo.

Grande parte dos problemas que causam transtoemb dlas organizagdes sao originados
pela ma comunicacéo, dai a importancia de um pmuayeficaz de comunicacédo sendo um dos

fatores determinantes para o sucesso empresapétaTorcatto (1991):

A comunicagcdo €é uma ferramenta importante de eficée

produtividade e muitos problemas organizacionam t#igem na

guestdo de comunicacdo. Retencdo de informacdoppde de

determinados grupos, constrangimento entre aret#sas emperradas,
fluxos informativos saturados pelo grande volume nadensagens,
dificuldade para fazer chegar uma mensagem atétmario final,

incompreensao de mensagens, incapacidade de ursageensubir ao
niveis superiores, falta de relacionamento latezatre grupos
hierarquicos de mesmo nivel, pouca visibilidadecdeais, pouco
acesso das pessoas aos canais de comunicacanigddetias fontes
de comunicacdo, os boatos, a grande quantidadeodentacdes
técnicas constituem, entre outras, posicbes aadaruente

relacionadas ao eixo da comunicacao.

Através da interacdo, é possivel conhecer mellvalividuo e nesse processo de troca mutua,

as pessoas compreender melhor uns aos outros.éDdmpomunicacdo de um gestor ndo €
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somente transmitir informacdes, mas também mudapbogportamentos do empregado para

gue realizem um trabalho melhor.

Segundo Penteado (1987), a capacidade de liddfatatglmente vinculada ao processo de
comunicar-se bem com os empregados. E responsatgiljgtecipua do lider ser o transmissor

por exceléncia, a fonte da comunicagdo humanaupogr

Os lideres necessitam desenvolver as habilidadep@ssoais para facilitar a comunicacéo

dentro das organizacgdes, observa Klemp Jr (1999):

Os lideres eficientes sédo altamente persuasivosamagrsas pessoais
e trabalham canais de influéncia formais e infosniea forma eficaz.
Criam coalizbes e equipes eficazes, conseguem unreata de alto
desempenho e suportam todas essas atividades pmr dae
comunicacao habilidosa e frequente.

Para que os gestores sejam bem-sucedidos na susatarefa de lideranca, € imprescindivel
que desenvolvam esta essencial habilidade intexglesa comunicacdo. Fica sobre a
responsabilidade dos gestores tomar atitudes desr@ara obter uma comunicacéo eficaz,

gerenciando de forma estratégica a comunicagao.
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3. CONCLUSAO

Pode-se concluir que os gestores eficientes samalite persuasivos nas comunicacoes para
criar equipes eficazes e de alto desempenho pacaigko das atividades por meio de uma boa
comunicacao. Grande parte do sucesso dos gesapesde da sua habilidade interpessoal, ou

seja, gerenciar de forma estratégica sua comumicaca

Grande parte dos problemas dentro de uma orgaoipagiirem por causa da ma comunicacao
e 0 gestor tem um papel fundamental nesse senticd@rdum transmissor por exceléncia. O
papel do gestor ndo é somente de transmitir, nmalséa de mudar os comportamentos das
outras pessoas e iSso sO é possivel através dacaepara conhecer melhor cada individuo

gue 0 mesmo interage.

Diante desse problema, considera-se que as téaecBsogramacdo Neurolinguistica (PNL)
sdo muito eficazes no processo de comunicacacessqw e nas relacdes interpessoais. A PNL
pode ajudar na compressao da estrutura do pensamatraves da comunicacao e expressao,

fazer mudancas no que a pessoa sente, alteralade®fisicos, mentais ou sentimentos.

7

Dentre as técnicas de Programacado Neurolinguistitegpport” € a que mais se destaca no
processo de comunicacao interpessoal. Utilizant@otéenica, os gestores definem claramente
0 seu proposito, ficam alerta as reacfes que esihtendo, permanecem sempre aberto para
ver, ouvir e sentir como as outras pessoas esagod. Todo esse processo ocorre atraves da

sintonia da linguagem corporal, tom de voz e paleom os da outra pessoa.

Atraves de técnicas de rapport, 0os gestores poeotver conflito de interesses, melhorar seu

relacionamento interpessoal, obter uma comunicagona mais clara e eficaz, efetuar

mudancas de comportamento, persuadir e motivaessops com quem interage. Uma das
maneiras de fazer isso acontecer € sincronizamsrde com a mente das outras pessoas
utilizando técnicas de causar um primeiro impacapchamar a atencdo que ajuda na
sintonizacdo da mente, entender os anseios e akpastdas outras pessoas, associar com o
quadro de necessidades delas, oferecer algo guéacatas necessidades delas, mas que

também alcance o seu objetivo.

Outra técnica de Programacdo Neurolinguistica muitivada € a das ancoras que séo
formadas naturalmente pela nossa vivéncia ou mesiadas artificialmente. Através delas,

cria-se estimulos internos ou externos para alcangaresultados desejados e atingir os
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objetivos. Segue algumas aplicabilidades de ancomgrocesso de gestdo dentro da
organizacao:

« Utilizando ancoras visuais, como por exemplo “dBsdmal do projeto”, transforma o
estado emocional e gera motivacao para execucaaidamdes.

» Utilizando ancoras auditivas, como por exemplo étegides de palavras”, 0os gestores
geram uma motivacao para o time com o foco na dstagde algo muito desejado.
Outra aplicacdo para esse tipo de ancora € o 6te@rapresentacdo em voz alta” para
gue o gestor se sinta mais confiante e ndo commetm @urante a apresentacdo para um
publico seleto dentro da organizacao.

» Utilizando ancoras cinestésicas, como por exemgdmémoracdo quando alguém do
time entregou um projeto ou executou uma boa vermaie-se gerar uma sensacgao
prazerosa e motivadora para novas conquistas ddsequipe.

Para o processo de treinamento e desenvolvimestgekiores e da equipe, pode-se utilizar a
técnica de desenvolvimento cognitivo e motivaciaelProgramacdo Neurolinguistica. Essa
técnica desenvolve motivacdo interna para constrir processo de busca constante de
aperfeicoamento e quanto mais vocé busca se dégenvwada vez mais descobre que precisa
se desenvolver ainda mais e aprende novas formasrdemundo criando novas estratégias
para aprender e se desenvolver.

Contudo, pode-se concluir que existem inUmerasdésmla Programacao Neurolinguistica a
serem utilizadas pelos gestores na sua comunidaigipessoal para alavancar sua carreira e
alcancar seus objetivos. Através dessas técnigasssvel identificar os potenciais de cada
membro da equipe e alocar no lugar certo gerandbvagdo e prazer nas atividades
executadas, ajudar pessoas com dificuldade erndeeftrabalhar na capacidade de concentrar
e prestar atencdo no momento atual, lidar comegidés e ansiedades, aprender com as vitérias

€ 0S iNsucessos.

As técnicas de Programac&o Neurolinguistica sddomaliosas para o desenvolvimento de
habilidades, atitudes e flexibilidade comportamledts gestores, melhorando dessa forma o

desempenho no mundo corporativo e nas suas refjilatedes multifuncionais.
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4. POSSIVEIS DESDOBRAMENTOS

As pessoas registram informacgfes através dos seasdis sensoriais (visdo, audicdo, tato,
olfato e paladar) para criar uma impressado do mentierior. Os gestores praticantes de PNL
podem ser capazes de observar os comportamentpssims (subordinados, pares, clientes)
e rearranjar os padrdes de pensamentos facilitanddancas rapidas de sentimentos,

pensamentos e comportamentos.

Um possivel desdobramento desse trabalho é aag@tizle uma pesquisa de clima no setor de
alguma empresa com objetivo de capturar a percgpédia da area. Na sequéncia realiza a
capacitacao dos gestores em uma das técnicas gexRegdo Neurolinguistica que mais se
encaixa para aquele momento de acordo com a raspwss relevante da pesquisa. Apos
acompanhar a aplicabilidade por um determinadoogerde tempo, realiza-se uma nova

pesquisa de clima para obter o resultado da agldzile da Programacao Neurolinguistica.
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