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    Prefácio I


    É uma honra para mim prefaciar esta obra de tamanha magnitude, pois me permite apresentar algo que vai levar a você a preciosidade e a “magia” do que há de mais moderno e eficiente em vendas.


    Todos nós temos infinitas habilidades e imensuráveis recursos para amplificar nosso potencial. Existem em você, leitor, habilidades que acredita poder melhorar e amplificar ainda mais? Você deseja refinar suas estratégias para então exercer melhor sua atividade? Desenvolver excelência é importante para você? Quão mais perto de sua missão você estará ao exercer suas atividades de uma forma extraordinária?


    Se ter acesso às transformações e potencializações acima descritas e a outras ainda mais significativas, lhe interessa, este livro é para você!


    Ele permitirá um processo confortável, prazeroso e divertido. Você perceberá que, ao se conectar a você mesmo e ao seu propósito maior, terá mais prazer nas atividades cotidianas, mais foco e determinação nas suas conquistas. Sua alta performance em vendas será um resultado natural após este processo.


    Todo profissional que, além das habilidades técnicas, tem excelência em vendas, consegue “mostrar ao mundo” o seu potencial com uma amplitude ainda maior.


    Transformação, foco, leveza, precisão e evolução são apenas algumas das características das intervenções disponibilizadas nesta obra. O autor consegue trazer a você, com a maestria que lhe é peculiar, através do personagem Mago, uma série de estratégias de excelência em vendas. Ele disponibiliza meios para que desenvolva autogestão e conquiste alta performance em Vendas.


    Como psicóloga, Master coach, Trainer em PNL e Neurossemântica entendo que a “magia” acontece quando nós acessamos nossas habilidades e conseguimos potencializá-las. “O Mago e o vendedor”, além de permitir que você desperte suas habilidades latentes, lhe proporcionará amplificar seu potencial. E então você perceberá o “fluir” de incontáveis resultados acontecendo em sua vida.


    


    Lídia Batista


    Psicóloga, Trainer em programação neurolinguística,


    Trainer em Neurossemântica, Mastercoach internacional

  


  
    Prefácio II


    Há cerca de 8 anos conheci André Percia em um congresso de Parapsicologia na cidade de Florianópolis SC, onde ele ministrava um curso de Hipnose. Na ocasião muito me impressionou sua dinâmica em ensinar e aplicar técnicas e seu jeito cativante, forte e ao mesmo tempo simples. A partir de então comecei a assistir seu canal no youtube, como muitos já faziam.


    À medida em que via e ouvia, por meio da tela do computador, suas induções e aulas sobre Programação Neurolinguística, Hipnose e Coaching, sentia que rapidamente a mudança acontecia em mim. Eu simplesmente experimentava a mudança de estado e me percebia em paz e harmonia e equilíbrio, fazendo compreensões de mim mesma, dos outros e do mundo.


    Em contato com suas obras aprendi muito sobre PNL, Coaching e Hipnose. Dessa experiência nasceu o desejo de participar de cursos ministrados por André Percia.


    No primeiro momento formei um grupo de pessoas interessadas e convidei André para ministrar o curso Practitioner na cidade de Curitiba, Paraná. Diante do sucesso, da qualidade do curso ministrado com certificação internacional, e face ao excelente relacionamento estabelecido entre nós, nasceu nossa parceria com a criação da empresa SerHarmônico Desenvolvimento Humano, a partir de então, ministrando cursos por todo país.


    Neste livro você leitor vai descobrir o potencial que há em você ao encontrar tudo o que deseja aprender sobre vendas, pois nele estão contidas inúmeras técnicas que o ajudarão a ter sucesso em seus empreendimentos.


    O personagem “Mago” ensina técnicas completas e amplas, que funcionam como “fórmulas mágicas” porque a PNL efetivamente funciona, acreditando-se nela ou não.


    Trata-se de excelente material para quem trabalha ou quer trabalhar com qualquer tipo de venda, por ser prático, dinâmico e abrangente. Recomendado também para quem ensina ou quer ensinar a vender, pois apresenta grandes séries de exercícios práticos para serem utilizados no cotidiano.


    Além disso, este livro pode ser adotado como um perfeito Manual de Vendas. Esta obra ensina e explica detalhadamente como ideias e técnicas são aplicadas em vendas em cada situação específica, esclarece ao leitor como utilizar as técnicas propostas e como criar suas próprias ferramentas para vender mais e melhor.


    Este é um livro riquíssimo em técnicas e exercícios que ajudarão o leitor a explorar capacidades, recursos e talentos que estão dentro de cada um.


    Selma Fagotti Oliveira


    Master Practitioner, Coach,


    Hipnóloga e Parapsicóloga

  


  
    Introdução do autor


    Com muita satisfação eu apresento o terceiro livro da série que traz Merlin (o mago, a mente inconsciente dentro de todos nós) e não só a Programação Neurolinguística e o Coaching, mas inúmeros outros assuntos relacionados ao desenvolvimento do potencial humano. Procuro apresentar esses temas de forma fácil e fluida para todos os tipos de leitores, sem jargões e com práticas as quais podem ser realizadas imediatamente para a construção de uma vida de grandes resultados.


    O “Aprendiz de Feiticeiro” é uma profecia ainda em andamento na minha própria vida. Na época em que o escrevi estava mais para “Marcelo” na fase inicial, mas o mago já residia dentro de mim assim como reside dentro de você, leitor. Não da sua “identidade”, mas de você, inconscientemente.


    O mago em meu interior fez maravilhas por mim. Manteve-me firme e forte diante de muitas tempestades, reenquadrando muitas coisas e me ajudando na escolha de ter – necessariamente – sempre – uma oportunidade para aprender e crescer mais e mais.


    Tornei-me um Master Trainer em Programação Neurolinguística e fui várias vezes beber na fonte do grande mago que me inspirou na criação de Merlin, o Dr. Richard Bandler. Ele me especializou em Design Human Engineering, Neuro-Hypnotic Reppartening e Advanced NLP Communication Skills. Outro mago que muito me influenciou foi Robert Dilts, que ressoou muito no lado humano e empático do meu mago, e ensinou os fantásticos processos da PNL da terceira geração.


    Minha relação com a Programação Neurolinguística sempre foi especial pois, antes que eu pensasse em usá-la profissionalmente, ela transformou completamente minha vida para melhor. E esse se tornou um padrão presente. No momento em que escrevo esse texto, completo vinte anos de PNL.


    Atualmente, sou Ministro de Formação Internacional em PNL (Practitioner, Master practitioner e Trainer’s training) no Brasil, durante anos me concentrei em adquirir formação internacional em Coaching, Leader and Team Coaching, Hipnocoaching, Hipnose, Hipnose e Engenharia mental transformativa, Treinamento em vendas, Parapsicologia (com enfoque científico), entre muitos outros cursos, a maioria deles concedendo certificações internacionais e selos de qualidade. Também ministro cursos e palestras nos Estados Unidos, Argentina, Inglaterra, Portugal, Espanha, entre outros países.


    O canal de vídeos TV Ressignificando1 é um sucesso absoluto com audiência em todo o mundo, contando cerca de 1.300 vídeos com induções, práticas e palestras sobre todas essas áreas, e é totalmente gratuito, tal como Merlin sempre quis.


    Mais recentemente coloquei minhas induções com base em Hipnose, PNL avançada e Engenharia mental transformativa num site onde os interessados podem adquiri-las online2.


    Nas minhas formações, procuro despertar os aprendizes para a importância da jornada pessoal, para gerar congruência interna de modo que possam pensar em aplicar esses conceitos em outras pessoas também. Essa dimensão pessoal é importante para despertar você, inconscientemente, para alinhar-se com sua identidade e com propósitos sistêmicos que se espalham para muito além da sua pessoa. Ao mesmo tempo, os novos conceitos organizam crenças, valores essenciais, comportamentos e os ambientes nos quais fluímos.


    O Mago e o Vendedor é muito mais do que uma obra apenas para o público de vendas. Afinal, como afirma Merlin, somos todos vendedores. Todos vendemos produtos, serviços, imagens e ideias. O alcance das técnicas é muito abrangente e elas podem ser utilizadas por pessoas de vários segmentos e para o desenvolvimento pessoal e profissional, além de desenvolver técnicas de comunicação interpessoal.


    O livro é útil e vai ajudar todas as pessoas desejosas de desenvolverem recursos pessoais para a construção de resultados consistentes em sua vida, com excelência. Se você não for um profissional de vendas, basta que adapte o conhecimento e as ferramentas para seu contexto pessoal ou profissional e a magia de Merlin funcionará da mesma forma.


    A obra é composta da narrativa que contextualiza exatamente a aplicação do conhecimento e as ferramentas no processo de venda e do Manual do Vendedor, com conhecimento técnico específico adicional, resumo de conceitos e uso das ferramentas utilizadas ao longo da narrativa. Desta forma, o leitor escolhe quando e como vai ler ou estudar esses dois segmentos.


    Liberte o mago que existe dentro de você, inconscientemente, e viva uma vida melhor, mais saudável, divertida, com mais qualidade e muitas realizações. Pratique, pois essa magia não se aprende apenas entendendo, mas, sobretudo na prática... Praticando.


    André Percia


    Julho de 2014

    


    
      
        1 Acesse: www.youtube.com/Andrepercia

      


      
        2 Acesse: www.ressignificando.com

      

    

  


  
    Introdução


    Leandro saiu para almoçar. A loja de departamentos na qual trabalhava como vendedor há dez anos estava extremamente quente naquele dia. Mesmo assim, estava com fome.


    Há pouco havia atendido um simpático, porém esquisito, senhor aparentando mais de sessenta anos que buscava um reprodutor de música no formato mp3 para ouvir suas óperas favoritas. A venda foi fácil. O homem sabia exatamente o que queria.


    Poucas vezes havia sido tão ajudado por um cliente a finalizar uma venda. Não obstante, Leandro achou que o atendeu com atenção, educação, delicadeza e objetividade. O homem então demandou a atenção do gerente. Leandro sentiu um calafrio. Tudo o que ele não precisava era de uma reclamação do cliente. E o homem falou. Ele lhe fez um dos maiores elogios que até então havia recebido.


    O simpático senhor olhou sério para o gerente e disse: “O senhor tem em sua equipe um excelente vendedor. Independente do que ele ainda tenha de aprender, ele já possui uma grande qualidade – ele se interessa verdadeiramente pela pessoa que está diante dele! Senti-me acolhido e confortável para escolher o que precisava. Parabéns!”.


    O elogio foi como uma luz no fim de um escuro e difícil túnel. Um sopro de esperança na vida de um vendedor que, apesar de gostar de seu ofício, enfrentava problemas: a dificuldade de vender como há alguns anos, a insegurança, a insegurança sobre os tempos difíceis que chegaram, entre outras coisas das quais ele e seus colegas tanto reclamavam. E como reclamavam! Da economia, do salário, do valor das comissões de venda, do comportamento dos clientes e da cobrança dos gerentes e dos supervisores de venda. Tudo parecia tão difícil e cansativo!


    Em seguida, para sua surpresa, o cliente fez várias perguntas sobre sua rotina de vendas, atendimento aos clientes e outros importantes aspectos do processo, sobre os quais parecia conhecer muito bem. Ele notou que, enquanto respondia, estava sendo observado atentamente. Tudo era muito estranho, mas, depois do elogio, responder ao amável senhor era o mínimo que ele poderia fazer como retribuição.


    “Sujeito esquisito...”, pensou. Afinal, o que mais ele poderia pensar de alguém com um comportamento tão inusitado?


    Minutos depois de fechar o caixa, Leandro resolveu almoçar no Shopping ao lado do prédio da loja em que trabalhava, um espaço sempre bem refrigerado, e chegando lá encontrou novamente o tal homem, próximo à praça de alimentação.


    “Ai meu Deus, o cliente… O que eu faço?”, pensou lá com seus botões. Para sua surpresa, o senhor se aproximou dele perguntando:


    – Que coincidência, Leandro! Você vai almoçar?


    “Ele se lembra do meu nome” – pensou. – Eu acho que nem perguntei o dele! E agora? – continuou com seu monólogo interno, olhando ocasionalmente para baixo e à esquerda.


    O homem continuava parado e sorrindo na frente dele, esperando uma resposta.


    – Sim, é minha hora de almoço – respondeu, meio que procurando uma forma de sair daquela situação, mas evitando ser descortês.


    – Almoça comigo? Gostaria de conversar mais um pouco com você sobre sua profissão. Tenho grande interesse por esse assunto!


    “Era só o que me faltava! Um cliente chato que vai me ocupar o pouco tempo livre que eu tenho!” – pensou.


    Parecendo ler a mente de Leandro, o senhor sorriu de forma calorosa e tranquilizadora, dizendo em seguida:


    – Não se preocupe, não pretendo chateá-lo ou tomar mais do que desejaria de seu tempo. Sou um estudioso da mente, do comportamento, e as relações humanas me fascinam. Relações comerciais, especialmente.


    “Será que esse senhor trabalha com vendas?” – pensou Leandro, começando abaixar a guarda. “Interessante... Talvez possa aprender alguma coisa com isso”.


    Mais uma vez o senhor parecia ler-lhe os pensamentos depois que ele havia olhado para baixo à esquerda, para cima à direita, e depois para baixo e à direita.


    – Todo tipo de gente Leandro pode começar a aprender coisas novas... E se o Leandro pode, outras pessoas em outros tempos, que vão ouvir ou ler essa história, também poderão se perguntar a qualquer momento: “O que eu posso aprender sobre isso?”


    – O quê? – perguntou o jovem confuso.


    – Todo tipo de pessoa Leandro pode melhorar sua qualidade de vida. Me pergunto se já pensou nisso... Não que tudo possa ser diferente a partir de agora, mas existem casos excepcionais de pessoas que surpreendentemente mudam suas vidas, não existem?


    – Sim... – respondeu, sem mesmo entender com o que parecia de fato concordar.


    Leandro achou a fala estranha e vaga mas, de alguma forma, ela o fez pensar no quanto aprender poderia ser algo bom e prazeroso.


    – Você conhece alguém que não venda? – perguntou o senhor de forma enigmática. Mas ele mesmo quebrou o padrão e prosseguiu: – Vendas formais, não. Mas já lidei com muitos colegas seus ao longo de minha vida, ajudando-os a realizarem alguns de seus sonhos. Vamos naquela loja de sanduíches? Pelo que sei é o tipo de nutrição leve e de fácil digestão. Vamos comendo e nem percebemos quando o bem estar já será parte de quem somos...

  


  
    Capítulo 1


    – O que você quis dizer antes, quando falou de ajudar vendedores? - a pergunta era daquela espécie de curiosidade que esconde uma grande descrença. Até então a dissociação era tão grande que ele nem conseguiria imaginar se quisesse.


    – O que, especificamente, você não compreendeu? – perguntou o senhor sorrindo e dando uma mordida em seu nutritivo sanduíche.


    – Essa história de ajudar a realizar sonhos. Eu sou só um vendedor! Como posso ousar ter altos sonhos e, mais ainda, realizá-los? – disse, batendo a mão direita aberta no peito várias vezes enquanto dava uma mordida no sanduíche de pão com mortadela, no que seria um almoço rotineiro antes de se meter com aquele sujeito.


    – Não é que você seja só um vendedor – respondeu o senhor. – É que você na verdade ainda não dominou a capacidade de usar os recursos da mente para construir resultados. A minha primeira lição para você: Não se trata de algo relacionado à sua identidade – trata-se de explorar capacidades, talentos e recursos, dos quais você ainda não lançou mão. Você vê o meu ponto?.


    Leandro estranhamente começava a ver. Quantas vezes lembrava de pessoas que diziam coisas do tipo “Sou incompetente, não sou capaz... Mas este estranho homem me faz desviar o foco desse senso distorcido de identidade para refletir sobre minhas inexploradas capacidades” – refletiu.


    Mais uma vez parecendo ler os pensamentos, o senhor prosseguiu:


    – Eu compreendo o que disse antes. Mas é preciso que você escolha o que é melhor para você e para a sua família – o homem respondeu. – Você não tem que ter sonhos, muito menos vontade de transformá-los em realidade, mas pode escolher fazer isso agora. Ou talvez já tenha escolhido, sem se dar conta... – e deu mais uma mordida em seu sanduíche.


    De alguma forma a comunicação do senhor parecia fazer Leandro parar e pensar em si, na sua trajetória.


    – Eu bem que gostaria, mas de um tempo para cá, não venho tendo muita sorte – Leandro respondeu meio entristecido, desanimado, o olhar perdido seguindo primeiro para cima à esquerda e depois para baixo e à direita.


    – A sorte pouco vai lhe ajudar enquanto não estiver pronto, meu amigo – disse o senhor, falando sério e olhando-o fundo nos olhos.


    Havia algo de diferente nele. Ele falava com calma, segurança e um assustador senso de propriedade sobre o assunto. O homem parou por alguns segundos, coçou a barba branca e comeu mais um pedaço de seu sanduíche light. Em seguida, virou-se para Leandro desafiando-o:


    – Você sabe quem foi Thomas Edison?


    – Claro, não sou tão ignorante. Foi o cara que inventou a eletricidade!


    – Isso também é verdadeiro. O que poucos sabem é que Edison insistiu muito até conseguir esse grande feito. Foram centenas de tentativas, muitos acidentes e erros, muitos dos quais acabaram virando outras invenções, até chegar à luz. Ele falava sobre a sorte.


    – Viu, até ele acreditava na sorte!


    – Não exatamente. Sabe como ele dizia que se soletrava a palavra sorte? Assim: T–R–A–B–A–L–H–O. Muito do que consideramos sorte é fruto de bastante trabalho e dedicação, independente das habilidades, talentos e dons individuais. Já ouvi também se dizer que sorte é a competência que encontra uma oportunidade de expressão.


    Leandro ficou calado algum tempo, mas não se deu por vencido:


    – Se o sucesso em vendas é uma ciência que pode ser aprendida, como muitos dizem, por que simplesmente as pessoas não fazem uso deste conhecimento com mais frequência?


    – Simples: porque nem todos conhecem o que cria o sucesso e a eficácia em vendas. E os poucos que sabem alguma coisa são aqueles que dedicam esforços e tempo em suas vidas para isso. Não é prática na vida da maioria das pessoas, infelizmente, ou viveríamos num mundo muito melhor. Sendo assim, algo que pouco se conhece e que raramente se pratica jamais dará resultados. Afinal, Leandro, o que – especificamente – você quer para sua vida?


    – Não sei. Ah, o de sempre, o que todo mundo quer.


    – Ah, entendi. Você quer resultados medianos, medíocres, viver com dificuldades e limitações? Sim, pois isso é a consequência do que a maioria faz, ou não faz. É triste de ser dito, mas é verdade.


    As palavras daquele estranho homem afetavam mais e mais o processo de pensamento de Leandro.


    – Não, claro que não! É que nunca pensei muito nisso.


    – É compreensível que não tenha intimidade com algo que não é objeto de seus pensamentos.


    O misterioso homem parecia ter uma resposta pronta para tudo.


    – Eu só pego um pouco de informação daqui, um pouco dali e vou tocando o barco no meu trabalho, amigo – respondeu Leandro na defensiva.


    – Experimente entrar num barco e remar sem rumo mar afora “sem pensar” para ver o que te acontece. Você pode ter a sorte de parar numa ilha paradisíaca, ou o azar de se deparar com uma tempestade mortal! Mas, com o conhecimento e um sistema de navegação apropriados, tudo pode ser cada vez mais favorável. Você vê o meu ponto?


    Leandro ficava intrigado com o tal do ponto toda vez que ele falava nisso. Que ponto era esse afinal?


    – Ah, mas que idiota sairia por aí sem rumo, sem plano ou direção? Putz, você me pegou! Eu estou me comportando como um idiota. – declarou, tímido, porém mais descontraído.


    – Agora estamos nos comunicando! – respondeu em meio a uma gargalhada quando descobriu que o jovem havia caído em sua armadilha.


    – Tá, você venceu desta vez. Apenas gostaria de compreender o que os desejos para minha vida tem a ver com os meus resultados como vendedor.


    Aquele velho senhor pôs-se de pé, assumindo uma postura bem mais séria e compenetrada. Havia algo nele que transmitia muita confiança e coerência.


    – Tem tudo que ver, meu caro. Tudo! Seus desejos são a sua fonte de motivação, seu combustível propulsor. Se você escolhe não ter em mente sonhos e metas claros para sua vida e para seus resultados profissionais, por que então vale a pena lutar? Trabalhar? Vender? Viver?


    – Para sobreviver, para comer. Não é o que todos fazem? – respondeu o jovem vendedor.


    Ele sorriu e pôs as duas mãos sobre os ombros do jovem, sorrindo de forma doce, porém repleta de autoridade:


    – Exatamente, Leandro, isso é o que todos fazem. A maioria trabalha apenas, apenas!, para sobreviver. E veja os resultados. É isso o que você quer para você e para sua família? Apenas sobreviver? Bem, a escolha é sua. Não tente culpar nada nem ninguém por isso.


    Leandro não sabia quem o homem era, nem o que ele fazia. Mas em sua mente, ecoava a resposta: “Não. Não é isso o que eu quero. Eu quero mais do que sobreviver!


    * * *


    COMPRE UM CADERNO PARA SER SEU DIÁRIO, E NELE ESCREVA:


    1 – Liste de três a cinco coisas mais importantes que aprendeu neste capítulo.


    2 – Como, especificamente, pretende aplicar essas coisas que aprendeu em sua vida pessoal e/ou profissional? Como poderá vencer os desafios que surgirem?


    3 – Como, especificamente, poderia aplicar as coisas que aprendeu de forma que possa gostar do processo?


    4 – Visualize três situações futuras onde terá a chance de colocar em prática as coisas que aprendeu e a forma como gostará de colocá-las em prática ao menos uma vez por dia num período de trinta dias. Registre em seu diário ideias para otimizar o processo.

  


  
    Capítulo 2


    – Abra sua agenda. Você tem uma agenda, não tem, Leandro?


    – Claro, é o mínimo o que um vendedor que deseja ao menos sobreviver deve possuir.


    – Ficaria mais feliz se, além da agenda, você mantivesse um diário sobre suas atividades enquanto profissional de vendas. Mas falarei sobre isso se nós voltarmos a nos encontrar algum dia. E ficarei ainda mais feliz se souber que você esqueceu dessa história de “sobrevivência” na medida em que for lendo e absorvendo todo esse conteúdo novo, se perguntando a cada dia como ter sucesso pode ser divertido e prazeroso. Bem, eu quero agora falar com você...


    – Já não está falando? – perguntou Leandro, confuso.


    – Eu não quero falar com você apenas, Leandro, eu quero falar com você, mente inconsciente do Leandro e de quem quer que um dia ouça ou leia essa história... – ele fez uma pausa e prosseguiu.


    – Você, inconscientemente vai absorvendo de muitas formas o que nós vamos fazer. Você, inconscientemente que está junto do seu ser por toda uma vida, organizando processos autônomos importantes como a respiração, os batimentos cardíacos, pode também organizar o que estamos fazendo aqui em múltiplos níveis. Você, inconscientemente, que já trouxe para sonhos e intuições, insights e inúmeros processos criativos, pode continuamente repetir tudo isso para o que estamos criando ou co-criando juntos agora. Você tem carta branca e minha autorização para trazer para resultados incríveis de sucesso e desenvolvimento para o seu ser. Eu vou falar com você dessa forma, e pedir que você me ajude ao longo deste trabalho em vários momentos.


    As palavras pareciam estranhas, mas ecoavam na cabeça e faziam pensar.


    – Se um dia você for ensinar isso para outras pessoas, solicite que elas sigam essas e todas as outras instruções desse processo, pois sua história ajudará que cada pessoa pense em sua própria história. Você vê meu ponto?


    LEITOR: USE SUA AGENDA, COMPUTADOR OU COMPRE UM CADERNO ESPECIAL PARA ESSE E OUTROS TRABALHOS.


    – Você vai abrir a agenda enquanto você vai deixar fluir o seu melhor neste processo – disse o homem.


    Leandro abriu a agenda pouco usada com certo embaraço, enquanto ele comandava:


    – Escreva todas as coisas que você já pensou em ter, ser e fazer em sua vida nas seguintes áreas:


    % pessoal


    % familiar


    % profissional


    % financeira


    % espiritual


    % contribuição para a sociedade


    Pelo menos vinte itens por área. Nesse momento, não julgue ou avalie se o que lhe passar pela cabeça é mais ou menos provável de se transformar em realidade. Vamos apenas conhecer os seus sonhos.


    Leandro abriu o baú de seus sonhos.


    Havia tantas coisas que ele queria em cada uma dessas áreas... Um carro para se tornar um vendedor independente, viagens, educação de qualidade para seus filhos, segurança financeira...


    – Terminei. Só isso. – respondeu enquanto revia sua lista.


    – Calma, nós nem começamos ainda! Você está apenas começando a deixar seus sonhos e potenciais virem à tona e vai se surpreender muito ainda com isso.


    Leandro nunca havia tido a oportunidade de pensar em si como tendo dois “eu”: o “eu-consciente” e um “eu-inconsciente” (a quem o homem chamava de você, dando ênfase especial a esta palavra quando se referia ao inconsciente. Lentamente, ele começou a achar divertido o processo.


    – Nessa lista que acabou de fazer, identifique com números, ao lado de cada item, em quanto tempo gostaria de obter cada um dos resultados. Para cinco anos, escreva 5. Para três anos, 3. Em até um ano, escreva 1.


    Leandro colocou os números.


    – Sublinhe tudo o que você classificou como 1.


    Na lista de um ano do vendedor, estavam itens como “cursar um MBA”, “dar entrada na casa própria”, “matricular crianças no inglês” e “quadruplicar os ganhos”.


    O homem consultou seu relógio e disse:


    – Ainda temos um tempinho antes que sua hora de almoço acabe. Posso propor um exercício?


    – Manda. Não tenho nada a perder mesmo... – respondeu o jovem, ainda demonstrando certo ceticismo.


    – Leandro: concentre-se em minhas palavras e procure vivenciar com o máximo de intensidade o que vou sugerir aqui. Você anda pela rua e encontra uma máquina do tempo, e a programa para que viaje um ano no futuro. Para sua surpresa, você descobre que conseguiu atingir praticamente todos os objetivos da categoria 1.


    Leandro viu-se cursando o tão desejado MBA em vendas, viu-se dando entrada em seu tão sonhado apartamento, além da satisfação de dar a seus filhos a educação que mereciam para terem melhores oportunidades na vida.


    – Posso ver o sorriso no seu rosto, a descontração de seu corpo – disse o homem observando-o. – Como se sente?


    – Muito bem, feliz, confiante e seguro.


    – Ok, Leandro. Perceba no corpo onde sente essa satisfação, em qual parte do corpo. A direção da sensação, a intensidade e duplique, duplique outra vez, e outra vez.


    Para sua surpresa, ao imaginar propositalmente a sensação aumentando e se espalhando por seu corpo, isso aumentou significativamente a sua experiência positiva.


    – Aproveitando esse momento, pegue essa folha de papel e escreva uma carta para um amigo muito querido, dizendo o que fez ao longo de um ano para conseguir esses resultados e como se sente com isso. Exatamente como se, de fato, estivesse lá agora e vivendo tudo isso, escrevendo lá do futuro com os resultados que já atingiu.


    Leandro escreveu a carta ainda surpreso com o que estava sentindo. Ao terminar, seu rosto estava corado, sua postura estava ereta e seus olhos estavam sedentos pelos resultados que havia visualizado.


    – Faça uma coisa por você e por sua família, Leandro – sugeriu o homem olhando-o com seriedade e profundidade – releia essa carta no mínimo três vezes por semana. Antes de ler, entre em sua máquina do tempo mental, veja-se hoje lá no futuro, sinta o que sentirá, e veja o que você verá quando lá estiver. Com as sensações do futuro no presente, releia a carta visualizando em detalhes o que está escrito. Perceba em seu corpo onde sente o prazer dessa conquista. Você deve trazer para si em cada linha inúmeros novos aspectos e dimensões dessa experiência.


    – Como assim?


    – Tudo o que sentimos é no corpo. Tudo que sentimos no corpo se movimenta de alguma maneira: na forma circular, subindo ou descendo, de um ponto para outro.


    – Ok, sinto um formigamento nas mãos e braços.


    – Excelente! Enquanto você vê, ouve e sente a mudança nesse tempo agora, amplie! Coloque o movimento num loop que se repete e vai se ampliando até ir para muito além das dimensões de seu corpo.


    Leandro fez a técnica, pois o importante era experimentar, bastava ter sentidos para sentir o que estava acontecendo.


    – Uau! – exclamou o vendedor – É fantástica a sensação!


    – Agora você vai amplificar, aumentar, espalhar isso por seu corpo e por todas as dimensões do seu ser. Respire, sinta, respire, sinta, respire, sinta. Faça isso quando ler a carta, mas depois de seis meses de prática queime a carta e fique com a sensação, a qual já estará completamente associada à sua respiração. Bastará apenas que respire para que você ligue todo o processo nesse tempo. Agora. Sente o que eu quero dizer? – Leandro fez que sim com a cabeça, visivelmente arrebatado pela experiência – Faça um gesto singular para simbolizar que a mantém guardada dentro de você.


    Leandro não sabia explicar, mas as palavras objetivas e precisas daquele homem transmitiam-lhe segurança e confiança. Aquela coisa de trazer o que se quer vivenciar no futuro para o presente era algo que ele jamais havia pensado ou experimentado e causou-lhe uma inexplicável motivação. Ainda surpreso, virou-se para ele e disse:


    – Isso que você faz parece mágica!


    O homem sorriu e respondeu:


    – Não é a primeira vez que me dizem isso...


    – A propósito, eu me esqueci de perguntar seu nome.


    O homem estendeu-lhe a mão e disse:


    – Meus amigos me chamam de Merlin.


    TÉCNICA DA CARTA


    Instruções:


    1 – Escreva uma carta para alguém que seja íntimo, uma carta que você não vai necessariamente mandar para a pessoa, mas que servirá para ajudar seu cérebro a focalizar e conquistar sua meta pessoal e profissional. Lembra de quando quis comprar aquele carro ou fazer aquela viagem, e de repente você viu anúncios do que queria em todos os cantos? Coincidência? Não. Foco! É por isso que encontrou o que queria em quantidade e variedade abundantes. Eles sempre estiveram disponíveis para sua percepção, mas você ainda não tinha decidido que era importante prestar atenção nisso. É exatamente o que queremos que aconteça com relação aos resultados que deseja para si seja na esfera pessoal e/ou profissional: trabalhar seu foco e “apontá-lo” para aquilo o que lhe interessa.


    2 – Date a carta para um ano no futuro. Se hoje é 20 de dezembro de 2014, date-a em dezembro de 2015. Você usará o verbo no passado, ou seja, relatará hipoteticamente o seu resultado no seu desenvolvimento pessoal e profissional como se já tivesse ocorrido.


    Escreva clara e objetivamente o que você fez nesse sentido, como organizou seu dia e suas ações para dedicar-se aos seus projetos, como adaptou técnicas de outras pessoas que tiveram resultados que você também desejava alcançar, como venceu desafios, quais resultados obteve e, principalmente, que emoções os mesmos trouxeram para sua vida, em todos os aspectos. Faça isso depois de ter feito uma avaliação realística do que pretende fazer concretamente.


    Perceba em seu corpo onde sente o prazer dessa conquista. Tudo que sentimos no corpo se movimenta de alguma maneira: na forma circular, subindo ou descendo, de um ponto para outro.


    Enquanto vê, ouve e sente a mudança nesse tempo agora, amplie! Coloque o movimento num loop que se repete e vai se ampliando até ir para muito além das dimensões de seu corpo! Faça isso quando ler a carta, mas depois de seis meses de prática, queime a carta e fique com a sensação. Faça um gesto para simbolizar que a mantém guardada dentro de você.


    3 – Guarde a carta em sua carteira, bolsa ou agenda, e uma vez por semana, no mínimo, visualize cada uma das coisas que escreveu com todos os elementos que sugeri acima.


    4 – Repita o processo ao longo do ano, até a data em questão do futuro. Independentemente dos resultados que começar a obter no processo.


    * * *


    EM SEU DIÁRIO, ESCREVA:


    1 – Liste de três a cinco coisas mais importantes que aprendeu neste capítulo.


    2 – Como, especificamente, pretende aplicar essas coisas que aprendeu em sua vida pessoal e/ou profissional? Como poderá vencer os desafios que surgirem?


    3 – Como, especificamente, poderia aplicar as coisas que aprendeu de forma que possa gostar do processo?


    4 – Visualize três situações futuras onde terá a chance de colocar em prática as coisas que aprendeu e a forma como gostará de colocá-las em prática ao menos uma vez por dia num período de trinta dias. Registre em seu diário ideias para otimizar o processo.

  


  
    Capítulo 3


    Merlin... Onde mesmo Leandro já havia ouvido esse nome? Claro que havia visto filmes sobre o Rei Arthur e os Cavaleiros da Távola Redonda e o mago Merlin. Mas não era isso, havia algo mais.


    Nos seus trinta e quatro anos de vida, aquele havia sido o almoço mais estranho que já havia tido. Estava triste e preocupado com as contas a pagar que se acumulavam e com o declínio de seu desempenho como vendedor nos últimos dois anos.


    Ficava constrangido com o fato de que Mariana, sua esposa, não só contribuía como estava desempenhando um grande papel no orçamento doméstico e na educação de seus filhos, Roberto e Juliana, de oito e dez anos de idade.


    Há dez anos, Leandro trabalhava como vendedor numa grande loja de departamentos e havia aprendido a vender suas mercadorias. Nos últimos anos, a empresa havia sido comprada por uma multinacional que, apesar de ter preservado a famosa marca da cadeia de lojas, mudou por diversas vezes a linha de produtos, além de demitir funcionários e começar a vender – bastante – pela internet.


    Poupado da demissão por seus grandes resultados no passado, Leandro permaneceu no quadro de funcionários mas não se sentia mais seguro e confiante como antes, e isso se refletia em seus resultados, cada vez mais fracos, a ponto de ser formalmente advertido por seu supervisor.


    Seu grande sonho era trabalhar como um vendedor de forma mais independente, embora não soubesse ainda como fazer isso.


    Depois do encontro com o misterioso homem que se chamava Merlin, voltou para a loja sentindo-se estranho, diferente, um pouco mais inteiro e conectado com um velho desejo de obter resultados significativos em sua vida. Abriu a carta que havia escrito na hora do almoço sob sugestão daquele estranho senhor e deu-se conta de quanto seria mais feliz se, em um ano, pudesse de fato alcançar alguns daqueles objetivos. Por que não?!


    No outro dia, ainda tocado pelas provocações sobre a possibilidade de um futuro melhor, Leandro havia marcado um novo encontro com seu novo amigo depois do expediente. Ele queria ver onde isso tudo daria. Mas no fundo, ainda achava que “era bom demais para ser verdade”.


    Não se tratava de não acreditar nas palavras e ideias de Merlin. Ele acreditava. Isso era a parte mais fácil! O que era então?


    Depois de muito pensar, compreendeu que tinha medo de acreditar, de apostar numa vida de maiores realizações e se frustrar outra vez! Já havia se frustrado tantas e tantas vezes, a ponto de criar uma couraça emocional que o mantinha de certa forma “insensível” a possibilidades desta natureza.


    Ao mesmo tempo, as palavras daquele mago, conectaram-no com o sentimento de amor pela sua família. Ele não podia dizer, com certeza, que havia dado o melhor de si. Não dava para se enganar a tal ponto. Seus filhos mereciam que ele fosse um pouco mais incisivo, pois assim poderia dar-lhes uma boa educação e melhores condições para seu desenvolvimento. Mariana também merecia. Ela havia se dedicado 100% ao casamento e sempre esteve ao seu lado para o que desse e viesse. Havia muito tempo que, deliberadamente, Leandro deixara de falar na possibilidade de uma viagem para fora do Brasil. Sua esposa queria conhecer a Itália, onde tinha inclusive alguns parentes. A cada ano essa possibilidade ficava mais e mais distante, ao passo que a piora das condições econômicas da família ficava mais e mais próxima.


    * * *


    EM SEU DIÁRIO, ESCREVA:


    1 – Liste de três a cinco coisas mais importantes que aprendeu neste capítulo.


    2 – Como, especificamente, pretende aplicar essas coisas que aprendeu em sua vida pessoal e/ou profissional? Como poderá vencer os desafios que surgirem?


    3 – Como, especificamente, poderia aplicar as coisas que aprendeu de forma que possa gostar do processo?


    4 – Visualize três situações futuras onde terá a chance de colocar em prática as coisas que aprendeu e a forma como gostará de colocá-las em prática ao menos uma vez por dia num período de trinta dias. Registre em seu diário ideias para otimizar o processo.

  


  
    Capítulo 4


    Leandro e Merlin marcaram o encontro num luxuoso escritório comercial em Ipanema, na Zona Sul do Rio de Janeiro. O escritório pertencia a um amigo de Merlin, um tal de Marcelo, um consultor que estava viajando a trabalho.


    Quando chegou, foi recebido por uma bela moça que o conduziu a uma sala ampla com vista para a Lagoa Rodrigo de Freitas. Aquela era uma entre muitas salas daquele “complexo”, com poltronas e sofás confortáveis, todos de cores claras, mesas de canto com flores do campo e belos quadros nas paredes.


    Merlin não demorou a surgir de uma das salas, acompanhado de uma dócil e simpática cachorrinha poodle toy branca a quem ele chamava de Scully.


    – Olá moça! – disse Leandro brincando com Scully que, animadamente, balançava seu rabinho em retribuição. – É sua essa cachorrinha? – perguntou para Merlin. – Não me diga que gostava do programa Arquivo X? Da personagem Agente Danna Scully...


    – Bom, respondendo a suas perguntas, sim, eu a comprei há alguns anos. – respondeu Merlin enquanto colocava cenoura ralada num pratinho de cachorro. – Temos sido companheiros desde então. Recentemente me recuperei de uma doença e voltei a trabalhar intensamente, o que implica em frequentes viagens. Desde então, Scully reside com meu amigo Marcelo e sua adorável família e eu fico com ela sempre que estou pela cidade. Ele gostou tanto, que adquiriu mais amiguinhas para ela! E sim, eu gostava de ver Arquivo X...


    – Eu o invejo, adoro animais! Gostaria de ter uma casa bem grande para abrigá-los.


    Merlin observou, numa fração de segundos, a animação do cenário mental sedutor desaparecer quando seus olhos, que estavam voltados para cima à esquerda, moveram-se para a direita e depois para baixo. Sim, ele imaginou o cenário e seu corpo reagiu de forma motivada à possibilidade. Mas, na segunda etapa, enquanto lembrava-se ou acessava suas referências tidas como concretas, algo aconteceu. Talvez um senso de limitação que o fez dialogar consigo. Tudo isso foi facilmente percebido por Merlin, por meio de seus profundos conhecimentos sobre Programação Neurolinguística. A reação de prostração que se manifestou no corpo do rapaz confirmou o fato de que Leandro estava preso numa espécie de armadilha: o jovem havia desenvolvido uma crença limitante sobre as possibilidades de sua identidade. Com isso, ficava num eterno circulo vicioso: toda a vez que vislumbrava uma possibilidade reprimia-a para manter-se congruente com seu limite internalizado.


    Merlin convidou Leandro a se sentar numa das confortáveis poltronas e sentou-se na outra com Scully e o prato de cenoura aos seus pés.


    Scully ficava dividida entre comer e provocar Leandro, puxando a perna de sua calça e balançando seu rabinho agitadamente. Leandro se encantava com aquele animalzinho tão doce, carinhoso e esperto.


    – Eu fiquei pensando muito em tudo o que você me disse, e compreendi que eu tenho muito a aprender – disse o jovem por fim quando Scully foi comer. – Mas não posso te pagar agora por essa consultoria que está me dando.


    Ah, a experiência de vida... Merlin já esperava por isso, e estava devidamente preparado!


    – Leandro, nada no universo é de graça. Eu tenho certeza que, no momento certo, você poderá fazer algo por mim caso perceba a necessidade. O tempo dirá. Aliás, estar aqui dividindo com você o que sei sobre esse fascinante tema, já é uma grande satisfação, pois sei que você e muitos se beneficiarão com isso. E esse retorno para mim já é muito significativo.


    Ainda sem jeito com toda aquela situação, Leandro falou:


    – Comecei a pensar sobre as minhas possibilidades de sucesso e prosperidade na vida a partir de meu ofício. Realmente, tenho de admitir: não posso afirmar que já tenha tentado tudo o que estava ao meu alcance. Pensei muito na minha família depois que conversamos. E nós merecemos uma oportunidade!


    Apesar de toda sua experiência e treinamento, Merlin precisou segurar-se para não se emocionar. Não que fosse contra expressar emoções, mas aquele momento era crucial para que Leandro pudesse sentir-se seguro sobre os planos que tinha para ele. Percebeu o quanto era difícil para o jovem vendedor estar ali diante dele, admitindo suas limitações e necessidades. Em sua caminhada, já havia ajudado outras pessoas como ele. Seus casos mais notáveis foram, por acaso, aqueles com quem havia escolhido trabalhar sem esperar remuneração financeira. Um de seus maiores sucessos havia sido Marcelo, dono do escritório onde estavam naquele momento, que fez um extraordinário trabalho de divulgação de suas ideias a partir do livro “Aprendiz de Feiticeiro”. Marcelo e sua família haviam se transformado definitivamente, sendo que o alcance de suas mudanças envolveriam em pouco tempo milhares de pessoas. E há poucos dias ele havia sentido a mesma coisa outra vez, os mesmos impulsos para ajudar alguém que poderia ajudar muitos, quando, por obra do acaso, entrou numa loja para comprar um aparelho reprodutor de mp3.


    Um de seus dons era o de descobrir pedras preciosas em estado bruto. Ao ser atendido, percebeu medo, limitação e desilusão em Leandro. Mas percebeu também bondade, talento, perspicácia, visão de larga escala sobre desenvolvimento de pessoas e bem estar. Isso era um desafio para ele! Sim, ali estava um jovem que poderia afundar seus talentos na mediocridade. Ou fazer uma diferença. Quantas vezes ele percebia esse potencial e frustrava-se por não ter uma chance verdadeira de ajudar, contribuir, pois o ganho seria coletivo caso os resultados fossem minimamente positivos. E ele resolveu tentar mais uma vez.


    – Posso propor um exercício? – disse Merlin.


    – Claro que pode. O que é? – perguntou o jovem ainda meio ressabiado.
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