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			Introdução

			O seu cérebro é facilmente treinável e bastante flexível.
E começa com o trabalhar da mentalidade primeiro e de seguida as habilidades.

			Olá, sou Alexandre Monteiro e vou acompanhá-lo nesta fantástica viagem pelo extraordinário mundo da influência. Quer tornar-se um influenciador? A quem as pessoas dizem sim? Quer conquistar amizades nas suas relações interpessoais, no trabalho, no âmbito de uma negociação, quer convencer e motivar as pessoas para que tomem a decisão ou ação que você deseja? A influência é um superpoder e neste livro vai aprender tudo o que precisa para influenciar e conquistar pessoas. 

			Deixo-lhe quatro dados importantes que o vão pôr, desde já, a pensar:

			• Vários estudos demonstram que numa negociação a capacidade intelectual – conhecimento, competência – representa apenas  15 por cento do resultado final. O restante está na sua capacidade de comunicar, persuadir e influenciar. 

			• Influenciar é poder. 

			• Influenciar está ao alcance de todos.

			• Você tem mais influência do que imagina. 

			Eu avisei que este livro é perigoso! 

			Se nos meus anteriores livros falámos sobre como ler, revelando gestos e posturas, e depois como decifrar pessoas, neste vou revelar-lhe como pode, facilmente, conquistar, persuadir e influenciar pessoas. Para isso vou dar-lhe acesso imediato, ao longo destas páginas, não só à mais recente investigação na psicologia comportamental e da neurociência, mas também, e principalmente, a segredos, estratégias e táticas de inteligência, contrainteligência, desclassificando sistemas e segredos que são ensinados a espiões e forças especiais de forma a ajudá-lo a potenciar a sua vida pessoal, profissional e social e aprender a ver o mundo com outros olhos. Sim, este livro vai trazer-lhe uma mudança do seu mindset, da forma como vê o mundo e os outros, porque só com uma mentalidade adequada, só sabendo o que você quer, vai poder ganhar autoridade e influenciar. 

			A palavra influenciar não é nova, talvez tenha ganho mais destaque no mundo em que vivemos. Todos nós vivemos de relações, todos nós temos de lidar com pessoas no nosso dia a dia e apercebemo-nos da dificuldade que estas relações nos trazem, quer estejamos num ambiente familiar, entre amigos ou, e principalmente, no mundo do trabalho. Faz parte da natureza do ser humano, desde sempre, relacionar-se com o outro, influenciar e conquistar. E a única forma de conseguir que alguém faça o que você quer é dar-lhe aquilo que ele deseja. Esta é uma das máximas que o autor Dale Carnegie (1888-1955) explica no best-seller Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas, que vendeu milhões de exemplares em todo o mundo e que foi lançado em 1937 – sim, no início do século xx –, mas que ainda hoje é uma bíblia nesta área. Dale Carnegie percebeu que o êxito tem pouco a ver com conhecimentos profissionais e que o mundo pertence a quem consegue expressar as suas ideias, assumir a liderança e entusiasmar os outros. O autor provou que a chave do êxito nas atividades profissionais é o relacionamento pessoal. Aproveito para lhe referir outro autor fundamental nesta área, Robert Cialdini, que em 1984 publicou o seu livro Influência –  A Psicologia da Persuasão, outro best-seller. Cialdini, psicólogo e investigador nesta área, definiu seis princípios que necessitamos de entender para persuadir pessoas, ou seja, fazer com que as pessoas digam «sim». Referi estes dois autores, mas há muitos mais nesta área e terei oportunidade de os referir, e as suas teorias, ao longo deste livro. 

			Este livro que tem entre mãos é diferente de todos os outros desta área porque é baseado nos programas das maiores agências de inteligência do mundo. Sinto-me muito entusiasmado por poder partilhar consigo técnicas secretas, estratégias eficazes, truques simples do fantástico mundo da espionagem, de forma a ajudá-lo a influenciar os outros e conquistar pessoas; a mudar a sua vida e o seu negócio.

			Disseram-me que os espiões eram os melhores negociadores do mundo e foi quando entrei no mundo da espionagem que percebi, de facto, o poder e o impacto que persuadir e conquistar pessoas tem na nossa vida. Todos nós podemos dominar estas habilidades, aprender estas técnicas, métodos e táticas para as utilizarmos no nosso dia a dia, transformando a ciência em arte para conquistar e influenciar pessoas, tendo em conta as nossas necessidades e objetivos, a título pessoal, como social ou profissional.

			O que mais me fascinou ao longo desta aprendizagem, que continuo a fazer, foi a simplicidade e eficácia das técnicas que todas as pessoas podem aplicar com garantia de sucesso, independentemente da sua função, habilidade, idade, inteligência, feitio, perfil comportamental, níveis de stress ou situações programadas ou inesperadas. Este conhecimento abriu-me os olhos para um mundo completamente novo de comunicar, liderar, negociar e seduzir de maneira mais fácil e eficaz. Este conhecimento permitiu-me criar o que tenho hoje. O meu treino fez-me entender e saber como aplicar e utilizar o poder da comunicação, da persuasão, do profiling1 e da influência para construir uma melhor vida e crescer radicalmente. Com este conhecimento consegui desenvolver não só os meus negócios e a minha autoridade, mas também as minhas relações com a minha família e amigos, definir prioridades, aprender a gerir o stress, o medo e as emoções.

			Ao aprender estas habilidades tive o privilégio de conhecer, ensinar e aprender com pessoas brilhantes que se dedicam a tornar o mundo melhor para elas e para os outros, incluindo homens e mulheres de negócios, tal como pessoas de alta performance, estrategas, militares, agentes de inteligência e contrainteligência, espiões, analistas, até hackers, forças especiais e muitos outros. 

			As escolas de espionagem têm em conta que não é pela quantidade de informação que as pessoas vão ser mais eficazes e ter mais sucesso na sua missão, mas sim pela qualidade da informação e pela experiência em campo: distinguir o que funciona do que não funciona! A formação e a partilha de técnicas baseiam-se em retirar tudo o que não faz falta e usar e otimizar o que funciona. 

			A formação dos espiões é sequencial, e eu uso a mesma técnica neste livro: tudo o que aprender no início tem como objetivo impactar o que vai aprender mais à frente. Imagine as peças de um jogo de dominó, coloque sete peças viradas para si e depois tem de as fazer cair todas, o que faz? Precisa de empurrar uma a uma, fazendo sete vezes força para fazer cair uma peça de cada vez. No mundo da espionagem aprende-se a jogar com a sequência: o que posso fazer agora para chegar ao meu objetivo, sem fazer tanta força ou trabalhar tanto. Voltando ao dominó, um espião aprende da seguinte forma: como colocar as peças de dominó em fila de maneira a que, quando empurrar a primeira, crie uma sequência automática para que todas caiam de seguida, sem exercer mais esforço adicional. Esta é a analogia que os treinadores da CIA dão para mostrar o que fazem as pessoas não treinadas: não trabalham o alinhamento, sequência, estratégia, e não sabendo as regras, não sabendo o que fazer, o resultado é que trabalham mais para garantir resultados. E, muito importante, se as peças de dominó, tal como o conhecimento, estiverem espalhadas, gera-se confusão, dúvida de por onde começar e as peças nunca vão cair sequencialmente. Tudo tem de estar interligado. 

			Estas entidades de espionagem são brilhantes em ensinar temas essenciais e vitais para as relações e negócios de sucesso e em criar vidas equilibradas. Eles são fantásticos a recolher, a reunir e a analisar informação e fazer uso útil dela a seu favor, a planear, a estabelecer ou a aplicar técnicas para ter resultados altamente eficazes em cenários complexos e de muitas formas ter um resultado brilhante. Ao mesmo tempo que são exímios a recrutar pessoas brilhantes. Este conhecimento, quando aplicado em relações pessoais e aos negócios, incrementa drasticamente o sucesso. Saber como criar sistemas que lhe permitam alcançar mais com menos recursos vale ouro. Aplicar estas estratégias e técnicas no seu dia a dia, numa negociação, em vendas ou na área de recrutamento vai dar-lhe mais confiança, mais poder e tornar a sua vida bem mais simples. 

			Um espião é hábil a utilizar a inteligência e o conhecimento que recolhe para ajudar a criar planos mais poderosos e eficazes para se proteger, servir e aumentar o seu capital financeiro e social. Não são as relações que têm de ser melhores, são as pessoas. Não force as relações, atraia.

			
				
					DICA

					Existe uma forma poderosa de vencer uma discussão. Sabe qual é? É evitando-a!

				

			

			Os espiões são bons a monitorizar a concorrência e as ameaças e a criar e a implementar planos de acordo com o que está a acontecer no momento, no mundo real. E com eles vai aprender a usar multiplicadores de força que lhe darão vantagem sobre as outras pessoas, sobre a concorrência, para ganhar uma superioridade brutal. 

			Por tudo isto, espero dar-lhe neste livro o conhecimento e as habilidades que aprendi com espiões, agentes, analistas e outros especialistas para ter uma massiva vantagem e ganhar um avanço enorme na vida pessoal ou profissional.

			Decidi por isso organizar este livro em níveis, para que, à medida que vá avançando no livro, sinta que o seu nível de conhecimento e de influência está a crescer de forma sequencial. Começamos pela base: a mentalidade. Explico-lhe, neste primeiro nível, de forma simples, os diferentes tipos de mentalidades, como trabalhá-las e do que precisa para ter uma mentalidade de campeão, nomeadamente aprender a ter confiança, disciplina e a gerir o medo. Depois de otimizar a sua mente, no nível 2 falamos de autoridade e de como transformar sonhos em objetivos. A autoridade é uma palavra fundamental neste livro. Um dos princípios de Cialdini, de que vos falei mais atrás, é a autoridade, porque tendemos sempre a seguir quem nós identificamos como tendo credibilidade. No nível seguinte revelo-lhe o segredo para conquistar pessoas. E deixo-lhe já aqui uma dica: ser visto. No nível 4, falamos de algumas técnicas de algoritmia comportamental, explico-lhe o que são vírus mentais e como se deve proteger deles e deixo-lhe sete passos para conversar como um influenciador.  No quinto e último nível deste nosso curso, deixo-lhe um programa que lhe explica a influência baseado em três níveis: genética, emocional e racional. 

			O objetivo deste treino é ensiná-lo a alinhar as peças do dominó, a partilhar o conhecimento útil, para depois somente empurrar a primeira peça para que as outras caiam por consequência. 

			Se pensa que a ideia de influenciar e conquistar pessoas não tem nada para lhe ensinar nos negócios, na gestão, no marketing, que não o ajuda a construir uma melhor vida ou a ficar mais protegido e otimizar os recursos,  efetivamente está enganado. Com estes conhecimentos pode ganhar mais dinheiro e alcançar mais facilmente os resultados que procura, seja na sua vida pessoal ou profissional. Continue a ler porque eu vou dar-lhe conhecimentos que pode e deve aplicar já. 

			Se está pronto para criar mudança, aumentar a sua rentabilidade, otimizar a sua vida e comportamento, eu estou pronto para lhe dar informações únicas e a ensiná-lo a aplicá-las nas várias vertentes da sua vida. Quer subir o nível? Venha comigo, estou desejoso por o ajudar!

			Tudo o que se aprende no mundo da espionagem – métodos, táticas e técnicas do comportamento humano – é desenhado para nos dar vantagem e nos colocar no controlo de qualquer interação humana, ganhando um poder enorme.

			Neste livro vamos falar de comportamento humano. Esta «inteligência secreta» é diferente das inteligências a que normalmente está habituado, porque esta é mais prática e focada no ser humano e no seu comportamento: padrões, vulnerabilidades, influências, vírus mentais, necessidades, pontos de acesso, técnicas mentais que ajudam a cumprir um determinado objetivo e que têm um grande impacto na sua vida pessoal, social e profissional. 

			Perguntam-me inúmeras vezes qual é o meu segredo para conseguir impactar tantas pessoas e eu respondo que é estar no top dos livros mais vendidos há mais de 20 meses com o livro Torne-se Um Decifrador de Pessoas – Truques e Dicas para Ler e Influenciar Pessoas. 

			Também perguntam quem é a minha equipa e a esta pergunta eu respondo que sou apenas eu e a Veronique, aplicando as habilidades, métodos e técnicas que aprendemos com ex-operacionais de agências como a CIA, a Mossad, o MI6 e o FBI, entre outras, que nos ajudaram a ter a mentalidade certa, a gerir energia, a criar objetivos eficazes, a decifrar e conquistar pessoas e ainda conseguir ser percebido como autoridade. Se não tivesse tido esta informação privilegiada, era somente uma pessoa com um sonho, sem um plano, e a tentar fazer o que a maioria das pessoas faz, de forma intuitiva. 

			Ao longo das páginas deste livro vai encontrar  as ferramentas e as estratégias para fazer com que os outros gostem ainda mais de si, queiram cooperar e concordem mais facilmente consigo.

			Vou ensinar-lhe o que fazer, mas também o que não deve fazer, sempre de forma simples, acessível e fácil de compreender, usando técnicas simples que pode aplicar de imediato na sua vida. 

			Aprender a lidar com pessoas, nomeadamente com as mais difíceis, é uma arte, mas depois de ler este livro vai conseguir identificar e aplicar as principais características de um líder e vai perceber que é mais simples do que imagina tornar-se a pessoa mais poderosa da sala e fazer com que os outros lhe digam «sim». 

			Quer que os outros fiquem felizes por fazerem aquilo que lhes sugere? Vai aprender como e vai ver que é bastante mais fácil do que poderia imaginar. Como diz o ditado, «não é com vinagre que se apanham moscas». Vou partilhar técnicas que qualquer um pode usar facilmente, como, por exemplo:

			• Seja generoso nos elogios, caloroso na aprovação e muito cauteloso com a crítica.

			• Não humilhe, seja cuidadoso ao chamar a atenção para os erros. 

			• Estimule a cooperação, sugira em vez de dar ordens. 

			• Relacione-se com os outros com sinceridade, esteja atento ao outro para o compreender. Mas muita atenção, não pode calçar os sapatos do outro, porque pode aleijar-se. Tem de compreender o seu mundo e interpretá-lo, não perdendo a sua essência, e ainda ser percebido como a pessoa que pode ajudar ou orientar, seja um familiar, uma equipa, uma empresa ou até um parente. 

			Com os princípios que transmito neste livro vou orientá-lo para que consiga o que quer, adotando uma nova postura e uma maneira de pensar e viver em que empatiza com o outro. Lembre-se de que só há uma maneira de as pessoas conseguirem os resultados desejados e essa maneira é acreditar que conseguem e começar a fazer.

			Sabe porque muitas pessoas têm dificuldade em dormir? Porque acreditam que têm dificuldade em dormir. Quando têm de influenciar, acontece o mesmo. O que impede muitas vezes de ser um bom influenciador é acreditar que não é capaz. Influenciar é muito mais fácil do que imaginamos.

			Aprendi uma lição muito importante que mudou a minha vida e, com este livro, posso ajudá-lo a mudar a sua. Todos sabemos que a vida não é justa, mas poucos têm noção de que a qualidade e a justiça da vida não dependem somente do mérito, mas sim das relações que estabelecemos, seja com os familiares, amigos, colegas e até com desconhecidos. Na vida tudo é um negócio, tudo é negociável. Faz parte da natureza humana. Quando quer o trabalho dos seus sonhos ou um aumento de ordenado; quando pretende que os seus filhos, amigos ou colaboradores façam aquilo que quer para serem mais bem-sucedidos; quando tem de lidar com birras de crianças e de adultos; quando quer influenciar os amigos sobre o local das férias ou o restaurante onde vão jantar; quando ao conversar com o(a) seu (sua) parceiro(a) quer tornar a sua opção a mais viável; quando deseja influenciar os pais para o deixarem fazer aquilo que quer ou um professor para lhe dar uma melhor nota; quando argumenta para conseguir comprar o carro ou a casa de sonho por valores mais agradáveis; quando pretende encantar e cativar clientes, chefes ou colegas para serem seus aliados ou parceiros… Em todos estes momentos,  e em muitos outros da nossa vida quotidiana, estamos a conquistar e  a influenciar o outro a nosso favor. A lição poderosa e simples que aprendi foi: quanto melhores forem os negócios que fizer na sua vida, mais justa e de qualidade ela vai ser.

			Eu achava que influenciar era simples, e parecia-me ser algo que só era acessível a dois tipos de pessoas: as que tinham tido o privilégio de nascer com esse dom ou aquelas que o tinham aprendido e adquirido, trabalhando e estudando anos a fio para dominar esta competência: que me parecia confusa, complexa e morosa. Tinha a crença errada de que influenciar e conquistar não era para todos e que só tinha utilidade para quem estava na área comercial ou de gestão. Estava enganado… Todos podemos ganhar e ter uma vida muito melhor se soubermos usar o poder que temos para conquistar os outros. Aprendi ainda que pode ser um processo simples. E é isso que pretendo transmitir ao longo das páginas deste livro, com exercícios, exemplos e casos práticos.

			Apesar de existir muita informação sobre como influenciar ou convencer pessoas, apercebi-me, ao tentar aprender sobre o tema, que a mesma era difusa, dispersa e não focada nas diversas áreas da vida, o que tornava tudo mais difícil de aplicar e de recordar. 

			Influenciar é a arte de convencer os outros  a fazerem aquilo que nós queremos que façam pensando que são eles que estão a decidir!

			Estou muito entusiasmado por poder estar consigo nesta viagem fascinante onde vamos trabalhar a sua confiança, a sua intuição e a razão, onde vou orientá-lo a aplicar as melhores estratégias para conquistar pessoas, ganhar autoridade, reconhecer intuitivamente uma oportunidade e uma ameaça e aprender a não responder de forma automática, que muitas vezes o pode colocar em perigo. Vou dar-lhe um conhecimento profundo sobre o ser humano e ajudá-lo a pensar, agir, liderar e conquistar nas mais diversas situações do dia a dia, para se tornar a pessoa mais poderosa da sala. 

			Cada etapa deste livro vai dar-lhe um poder que pode usar imediatamente e em qualquer contexto: 

			• Gestão de recursos e prioridades.

			• Gestão emocional, de stress e de ansiedade.

			• Desenvolver a confiança e a autoridade. 

			• Entender e compreender as pessoas.

			• Aumentar a capacidade de conversar, falar em público, encantar, pensar rápido e persuadir.

			• Ganhar poder de persuasão.

			• Identificar ameaças antes que se tornem problemas.

			• Lidar com uma crise ou ameaças.

			• Motivar pessoas. 

			• Truques práticos para uma melhor performance pessoal e profissional. 

			• Conquistar e influenciar como um espião. 

			No mundo da espionagem, somos ensinados a usar e a potenciar as nossas habilidades naturais de acordo com um objetivo. Este livro é um treino para que qualquer pessoa possa ser mais influente e persuasiva, independentemente da atividade que exerce. Mesmo que as suas habilidades interpessoais não sejam ainda as mais poderosas, vou ensiná-lo a ler, influenciar e persuadir melhor os outros. 

			
				
					DICA

					Leia este livro com um lápis na mão, sublinhe, tome notas, aceite os desafios dos exercícios e lembre-se: «a precisão vence a força e o timing vence a velocidade», frase dita por Conor McGregor, que explica muito sobre as pessoas que têm mais sucesso. 

				

			

			Quem é o rei da selva? O leão! É o mais rápido? Não! É o mais forte? Não! É o mais inteligente? Não! 

			Com os humanos muitas vezes é igual: quem alcança os seus sonhos, ou vence mais vezes, não é o mais rápido, o mais inteligente, o mais forte ou o mais competente, mas sim aquele que faz as coisas certas, porque, infelizmente, a competência é a última coisa a ser percebida nas pessoas. Repare na quantidade de pessoas competentes que não são ouvidas ou seguidas, fazem vídeos ou cursos e não têm alunos ou clientes, cantores exímios que ninguém ouve. O segredo é fazer como o leão, iniciar o caminho para ser percebido como autoridade e aplicar as técnicas certas para conquistar pessoas, mesmo antes de partilhar a sua competência. Não tem o que quer, tem o que é!

			Antes de começar a partilhar os segredos e as técnicas poderosas para conquistar e influenciar pessoas, quero lembrar-lhe de que pode otimizar a sua vida com técnicas simples e que podem ser aplicadas desde já.

			Neste momento, ao ler a frase anterior, foi exposto a cinco técnicas simples e a verdade é que pode nem ter tido a perceção de que isso aconteceu.

			1.ª técnica 

			Quando uma pessoa começa a ouvir ou a aprender algo novo ou diferente, existe sempre algum grau de ceticismo, que pode ser maior ou menor, mas a verdade é que o cérebro fica em alerta, protege-se e desconfia. Para ultrapassar a barreira do ceticismo temos de criar um hack mental, uma técnica mais simples que vai ajudar a baixar essa barreira, que é iniciar a conversa/discurso com as seguintes palavras: antes de começar… e só depois começa a falar sobre a informação que quer partilhar. Exemplo: «Antes de começar a ensinar como podemos conquistar pessoas, quero dizer-lhe que é algo muito poderoso e que pode ajudá-lo a alcançar os seus sonhos no seu dia a dia.» 

			Quando a pessoa ouve as palavras antes de começar, pensa que ainda não vai receber informação, baixa o seu estado de alerta e as barreiras defensivas, ficando mais sugestionável para o que vai ouvir. 

			2.ª técnica 

			Os adjetivos que usamos criam imagens mentais na mente da pessoa que nos está a ouvir. Esta técnica consiste em associar adjetivos positivos à ação, produto ou pessoa da qual estamos a falar. Ao fazê-lo, cria neuroassociações automáticas positivas sem que a pessoa tenha essa perceção. Associe adjetivos positivos como poderoso, extraordinário, elegante, dinâmico, brilhante, especial, gratificante… 

			Tenho um projeto poderoso para lhe apresentar. 

			Foi gratificante conhecer esta pessoa, queres que ta apresente? 

			Tenho um segredo especial que quero partilhar contigo. 

			3.ª técnica 

			Não pense num elefante cor-de-rosa! Em que pensou? Num elefante cor-de-rosa [image: ] e é normal, porque o nosso cérebro não consegue interpretar e criar a representação visual da palavra. Por este motivo, quando dizemos «Não grites!», «Não pules», «Não te portes mal» ou «Não te esqueças!», o nosso cérebro visualiza primeiro e ouve a ação – grita, pula, porta-te mal ou esquece – e obrigamo-lo a ver a ação que não queremos, o que faz com que a probabilidade de a pessoa fazer o que queremos seja menor. 

			Para ser mais eficaz, deve verbalizar a ação que quer que a pessoa faça, obrigando-a a visualizar a ação desejada. 

			Não te esqueças ➔ Lembra-te

			Não pules ➔ Fica quieto

			Não grites ➔ Fala baixo 

			Não te portes mal ➔ Porta-te bem 

			Não fazes nada ➔ Tens de ajudar mais

			Quem tem filhos, ao ler isto, deve ter-se lembrado das inúmeras vezes em que, quanto mais dizia aos filhos para NÃO fazerem determinada ação, mais eles a faziam, certo? É por esta razão que acabei de lhe explicar. E ela não se aplica apenas à comunicação com as crianças, mas também com os adultos.

			4.ª técnica

			Esta técnica tem como objetivo subliminar fazer com que as pessoas pensem ou sintam que têm de agir, sem que pareça que estão a ser pressionadas. Use as palavras já ou agora no meio ou no fim de afirmações ou perguntas. 

			Garanta já o seu lugar! 

			Pode aprender agora tudo sobre conquistar pessoas.

			Podes ir já fazer os teus trabalhos de casa? 

			É possível reunir agora? 

			Quando verbalizar as palavras já e agora, não caia na armadilha de as entoar com mais força ou aumentar o tom de voz: «Garanta JÁ o seu lugar!» Mantenha o volume e o tom de voz: «Garanta já o seu lugar!» 

			5.ª técnica

			E, por fim, a técnica do menos esforço, que consiste em utilizar palavras que impliquem menos esforço por parte da pessoa, como, por exemplo, basta, só, somente, simples.

			Ganhe agora o poder de conquistar pessoas, e para isso basta aplicar já as técnicas que vai aprender. 

			Podes fazer isto em somente cinco dias. 

			Basta estudar uma hora por dia.

			 

			Antes de começar (1.ª) a partilhar os segredos e as técnicas poderosas (2.ª) para conquistar e influenciar pessoas, quero lembrar (3.ª) que pode otimizar já (4.ª) a sua vida e quero partilhar desde já como as técnicas podem ser simples (5.ª) e podem ser aplicadas desde agora.

			Partilhei estas técnicas consigo porque são simples e poderosas, no entanto, conquistar pessoas começa antes de começar a conquistar. Ou seja, não basta saber as técnicas, porque as pessoas são conquistadas por quem elas querem, conhecem, gostam, confiam ou percebem como autoridade. Logo, se isto não acontecer, as técnicas são ineficazes e é por este motivo que muitas pessoas sabem as técnicas mas não conseguem ser influenciadoras, porque estão a tentar fazê-lo através da razão. Isto leva a que sejam percebidas como manipuladoras ou falsas. O objetivo não é que as pessoas digam «eu sei», é dizer «eu consigo fazer»; passar do «eu sei muito» para «eu sou capaz de fazer». Estar informado não equivale a ter a habilidade. É a habilidade que faz funcionar a técnica. 

			Quero dar-lhe o poder de não precisar de técnicas para influenciar pessoas. Em vez de perguntar que técnica deve utilizar, quero que pergunte quem precisa de ser para conquistar pessoas, por quem é que as pessoas querem ser conquistadas? E, quando se torna esta pessoa, tem o efeito dominó, quanto mais trabalhar em si, na sua confiança e mentalidade, nesta fase inicial, mais efeito terão os seguintes passos. Dez vezes mais poderosos. 

			Pode ter vontade de aprender, mas não ter vontade de mudar, pode ter vontade de mudar e não ter vontade de aprender, ambas não o levam a lado nenhum. Poderoso é ter vontade de mudar e querer aprender como o fazer.

			

			
				
					1	O profiling é um método revolucionário de análise e resposta comportamental: a análise de reações, respostas e microexpressões diz muito sobre a pessoa com quem estamos a interagir.
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			NÍVEIS DE MENTALIDADE 

			A mentalidade é um elemento poderoso e diferenciador para conseguir ser melhor e alcançar mais facilmente o que quer. Sem uma mentalidade forte não vai conseguir conquistar nem influenciar pessoas.

			Um mentor fez-me duas perguntas simples e a resposta às mesmas dá-nos um exemplo extraordinário de como a mentalidade certa tem um impacto enorme no comportamento e nos resultados. Não são as táticas que são o mais importante, é a mentalidade de quem as aplica. Sem a mentalidade certa, qualquer tática e estratégia é ineficaz.

			• Em que ano é que o cavalo mais rápido bateu o recorde de tempo em corrida? Em 1973. 

			• Em que ano é que a pessoa mais rápida do mundo quebrou o recorde dos 100 metros? Em 2022.

			Qual a razão por que nós, humanos, quebramos recordes e limites ano após ano e os animais, mesmo quando condicionados fisicamente, não o conseguem? O treino e a nutrição melhoraram para ambos, a forma de treino, de descanso e de recuperação também melhorou em ambos os casos. Então, qual será a diferença entre os cavalos e as pessoas para que os humanos superem constantemente os seus limites e os animais não? A mentalidade.

			A mentalidade, a consciência e as nossas crenças são o que nos fazem crescer e ser melhores, mas também podem ser responsáveis pelo contrário. Com a mentalidade certa, tudo fica mais simples, e mais facilmente conseguimos chegar mais longe, mais rápido e com menos esforço. Contudo, nós somos um animal que tem esta capacidade de otimizar, tendo a mentalidade certa, ou de se autodestruir ou sabotar, tendo a mentalidade errada. Imagine que é uma árvore poderosa. Qual é o fator mais importante que a pode impedir de crescer? Um mau solo. A mentalidade é como o solo, quanto mais rico e abundante, mais poderoso será.

			Ter uma mentalidade de tostão vai fazer com que os seus comportamentos, objetivos, ambições e relações correspondam a esta mentalidade e os seus comportamentos inconscientes vão dificultar a que ganhe um milhão e tenha vidas ou relações de milhão. 

			Ter os segredos, as habilidades e as técnicas para conquistar pessoas, sem que tenha a mentalidade certa, faz com que estes não tenham o mesmo impacto, e existe ainda uma probabilidade enorme de falhar antes mesmo de começar. 

			Antes de tudo, é importante identificar em que mentalidade se encontra nesta fase da sua vida. Esta define o modo como vive, negoceia, que tipo de relações tem e até mesmo a sua conta bancária. Não ter esta consciência pode ser uma armadilha.

			Gostava de lhe fazer algumas perguntas para ser ainda mais simples compreender em que fase está. Assinale com um  X a opção sim ou não.



			
				
					
					
					
				
				
					
							
							 

						
							
							Sim 

						
							
							Não

						
					



				
					
							
							Ganha dinheiro suficiente com o seu trabalho ou negócio? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Se pudesse mudar de parceiro(a), mudava?

							(Esta é melhor não assinalar.) 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Na maior parte do tempo, está feliz no seu trabalho? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Se tivesse a oportunidade de sair do local onde trabalha, aceitava? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Está a trabalhar para sobreviver ou para os seus sonhos?

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Está à espera do euromilhões para concretizar os seus sonhos? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Sente que não tem objetivos? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Está a aprender mais sobre um determinado tema? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Tem a necessidade de dar muito ao(à) seu(sua) parceiro(a) para receber amor? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Gosta de ir de férias e pode ir? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Faz surpresas ao(à) seu(sua) parceiro(a)? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Continua a encantar a pessoa que ama na mesma medida de quando a seduziu? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Sente que trabalha para os sonhos dos outros?

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Gosta da sua vida social? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Trabalha o suficiente para não ser despedido(a)? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Tem o trabalho de que gosta ou foi o primeiro que apareceu?

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Sente que podia fazer mais mas prefere não arriscar? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Procura ser mais na vida? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Sente que é superior às outras pessoas? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Sente que as pessoas só estão consigo pelo que lhes dá ou faz? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Está num processo de aprender novas habilidades? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Vê um futuro mais feliz? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							Acredita que a vida vai ficar melhor? 

						
							
							 

						
							
							 

						
					

				
			

			Com este questionário, não quero dar-lhe um resultado, mas sim a consciência da fase em que está e que comportamentos pode identificar em cada nível, seu e/ou das outras pessoas. É importante não só definir em que fase da sua vida está, mas também a fase em que a pessoa que quer conquistar se encontra. Em cada uma das fases, as pessoas têm sentimentos diferentes e comportamentos padrão. O que a pessoa quer? Do que precisa ou do que tem medo? São perguntas que se devem colocar para ajudar a pessoa a aproximar-se do que quer, do que precisa ou então para afastá-la dos seus medos.

			Existem quatro níveis de mentalidade: sobrevivência, conforto, progresso e ego.

			Dependendo do nível em que se encontra, as crenças, os objetivos, os limites, o que tolera, os medos e a forma de influenciar são diferentes, porque, apesar de termos a nossa personalidade, a mesma é afetada pelo nível em que nos encontramos numa determinada fase da vida.
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			Quantas vezes ouviu as expressões «O dinheiro subiu-lhe à cabeça»,  «O poder transforma as pessoas» e muitas outras semelhantes? É na fase do ego que conseguimos perceber a verdadeira personalidade da pessoa, porque, em sobrevivência, as pessoas tendem a escondê-la pela necessidade de agradar ou de não confrontar os outros.

			Quer conhecer a verdadeira essência das pessoas? Veja como elas se comportam quando não precisam de si. Em necessidade, as pessoas tendem a ser mais simpáticas, concordantes e disponíveis.

			Estes níveis não são estáticos, podendo alterar-se de acordo com a fase da vida, e também podem ser diferentes consoante a área: financeiramente pode estar em modo de ego e na relação estar em modo de sobrevivência; profissionalmente pode estar em progresso e socialmente em conforto.

			Mas, antes de aprofundar como podemos usar os níveis para aumentar a nossa autoridade e influenciar pessoas, vou definir cada um deles para que intuitivamente seja mais simples de decifrar.

			• Sobrevivência

			Não tem o que precisa. Quando não tem o necessário para viver, sente escassez, está em modo de sobrevivência. O que a pessoa pode precisar para viver pode não ser somente material, pode ser emocional. Existem pessoas com muito dinheiro e que estão em modo de sobrevivência emocional, pois não têm o amor da pessoa que desejam ou perderam alguém que amavam. Podemos estar também a falar de falta de reconhecimento, como é o caso de uma pessoa que estudou ou trabalha muito, mas não é reconhecida pelos seus colegas ou superiores. Numa situação destas, a pessoa ficar em modo de sobrevivência torna-se doloroso. As pessoas em modo de sobrevivência estão mais vulneráveis e tendem a aceitar o que lhe é apresentado ou o que aparece.

			• Conforto

			Não tem o que quer, deseja ou sonha, mas tem o que precisa para viver. Nesta fase, a pessoa, por segurança ou preguiça, tende a não se esforçar para sair deste nível, mesmo que lhe gere desconforto. Um exemplo comum é ficar-se 40 anos num trabalho de que não se gosta somente porque se ganha o suficiente para satisfazer as necessidades. O mesmo acontece com relações onde as pessoas já não são felizes, no entanto continuam na esperança de que melhore sem que façam nada para que tal aconteça. As pessoas que ficam neste nível tendem a estar desconfortáveis no desconforto, trabalham com a esperança de melhorar, mas não fazem muito para progredir, aceitando que um evento externo mude a sua situação atual. Arranjam desculpas para justificar o porquê de não poderem avançar.

			• Progresso

			Pessoa que não se satisfaz com o que tem e procura melhorar as suas condições atuais de acordo com os seus sonhos ou expetativas. Estas pessoas são inquietas. Procuram soluções e conhecimento para avançar, delineiam planos para alcançar os seus sonhos. Procuram pessoas, informação ou conhecimento para as ajudar neste caminho.

			• Ego

			O ego é previsível e pode torná-lo vulnerável. Caracteriza pessoas que já alcançaram o que querem e têm um sentimento de objetivo cumprido. Neste nível existem dois subníveis: deslumbramento ou contribuição.

			• Ego deslumbramento

			Estas pessoas têm o sentimento de superioridade. Sentem-se únicas e especiais ao ponto de não aceitarem opiniões contrárias e rodeiam-se de bajuladores, porque estes dizem o que elas querem ouvir. Procuram admiração extrema, podendo ser arrogantes ou prepotentes quando interagem com pessoas que sentem não estarem ao seu nível. Existe um sentimento de endeusamento. Podem perder a perceção da realidade.

			• Ego contribuição

			Estas pessoas usam a sua posição para ajudar ou orientar os outros. Existe uma partilha de conhecimento, fazem caridade ou feitos que impactam a humanidade. Estar em ego contribuição é ser percebido como autoridade – não significa ser arrogante ou desrespeitoso com os outros, muito pelo contrário. O mais importante é construir a sua autoridade de forma autêntica, partilhando os seus conhecimentos e as experiências de forma clara, respeitosa e empática, usando todos os segredos e técnicas de comunicação. A honestidade e a humildade são muito importantes para estas pessoas, que também reconhecem as suas limitações de conhecimento – ninguém sabe tudo – e estão dispostas a aprender com outras pessoas, de preferência com as melhores. Além disso, têm uma postura que ajuda a construir confiança.

			«Um homem grande mostra a sua grandeza pela forma como trata os pequenos.»

			Thomas Carlyle

			Quero alertar que, quando a pessoa atinge este nível do ego, podem existir dois perigos: o descanso de campeão ou a frustração. O descanso de campeão é quando a pessoa sente que atingiu o seu objetivo e relaxa ao ponto de deixar de fazer o que fazia para alcançar o nível do ego ou autoridade. Pode ter como consequência voltar ao nível do conforto e ser ultrapassado ou substituído por alguém novo. Dou-vos dois exemplos: excelentes professores que ensinam da mesma forma durante 20 anos e não otimizam a forma como o fazem e são ultrapassados por pessoas que não pararam de progredir ou casais que, depois de algum tempo juntos, deixam de cuidar da sua aparência, deixam de encantar e surpreender a pessoa amada.

			
				
					DICA

					Saiba que as pessoas vão sempre copiar ou imitar, por esse motivo tem de criar mais rápido do que elas copiam. Tenha sempre em conta uma frase extraordinária: se copiam é porque o veem como exemplo, se falam mal é porque o querem copiar mas não conseguiram. 

				

			

			A frustração acontece principalmente às pessoas que gostam muito da fase do progresso e que trabalharam muito para chegar ao nível do ego. Contudo, quando atingem os seus objetivos e chegam a esse nível, deixam de ter a motivação de alcançar alguma coisa e ficam perdidas porque não têm um novo objetivo e tendem a sentir um vazio. É importante nesta fase parar e redefinir objetivos maiores. Há pessoas que, tendo já tudo a nível financeiro, tendem a ser extravagantes ou a ter comportamentos destrutivos como o consumo de droga, álcool, vício pelo jogo ou comportamentos ilegais.

			MENTE de POBRE, TESO ou RICO 

			Depois de conhecermos os níveis de mentalidade, dou-lhe a conhecer três tipos de mentes que condicionam a forma como vemos o mundo e como os outros nos veem. Acredite que, apesar dos nomes, nada têm a ver com dinheiro: dependem somente das ambições de cada um. E o curioso é que, muitas vezes, os objetivos, as decisões, as relações, os trabalhos e os negócios são definidos não por aquilo que desejam ou querem, mas sim pelo tipo de mente.

			• Mente de pobre – São aqueles que se contentam com o que têm, não ambicionam mais e simplesmente aceitam todas as condições que têm sem fazer o mínimo de esforço para obter mais. É uma mente parada, assente na segurança e sem qualquer interesse em arriscar para ir atrás do que quer. Tipicamente, é aquele indivíduo que semanalmente aposta em jogos de sorte com a esperança de que lhe saia o grande prémio que lhe vai permitir alcançar os seus sonhos. Em vez de aprender, de lutar, de trabalhar e de se esforçar para ser/ter o que gostaria, resigna-se e aceita, esperando que lhe saia a sorte grande. Estas pessoas normalmente encontram-se no nível da sobrevivência ou do conforto, como vimos no esquema da página 36.  Espantam boas relações, não ganham dinheiro e têm menos poder  de sedução.

			• Mente de teso – Ainda não é quem quer ser, mas já define objetivos mais ambiciosos em relação ao que quer, àquilo que gosta e ao que precisa. Não está dependente de fatores externos como prémios de sorte e esforça-se por aprender e fazer mais e melhor para atingir os seus objetivos. Procura soluções, caminhos, pessoas, mentores e habilidades que possam ajudar a chegar ao seu objetivo. Não se retrai com as dificuldades ou a escassez de recursos. Visualiza e começa. Estas pessoas normalmente encontram-se no nível do progresso (ver esquema da página 36).

			• Mente de rico – Já tem o que quer, já alcançou o que desejava, mas isso não a faz acomodar, pelo contrário, fá-la querer continuar a crescer e a evoluir para ser e ter ainda mais e melhor. Quer mais, procura ainda mais e define novos objetivos. Estas pessoas normalmente encontram-se no nível do ego (ver esquema da página 36).

			 

			Como é que o nosso tipo de mentalidade define e impacta, em grande parte, os nossos objetivos? 

			• Mente de pobre – O pensamento destas pessoas é ter dinheiro suficiente para chegar ao fim do mês, contentam-se com um carro que ande e com uma casinha humilde e que cumpra os requisitos mínimos; querem apenas saber o suficiente para cumprir as funções que exercem, acreditam que não têm de investir em formação/estudos, aceitam o que têm e não querem mais nada. Os seus objetivos são definidos pelas circunstâncias onde se encontram e pelos recursos do momento presente. São as pessoas dos «ses»: se tivesse dinheiro, se tivesse tempo, se tivesse noutra empresa tudo era mais fácil, mais rápido, mais justo ou mais simples. Ficam-se pelo «se» como justificação para estarem onde estão e não fazerem nada para melhorar as suas condições. A mente de pobre não é atrativa ou carismática pela imagem de inação, falta de energia e dependência de condições externas. 

			• Mente de teso – Quem tem esta mentalidade vai procurar os recursos para ter ou ser aquilo que quer atingir. Define os objetivos não pelo que tem, mas pelo que quer ter. Estas pessoas querem aprender e procuram conhecimento, estímulos e ferramentas para se manterem motivadas e focadas. Sentem que fazendo, trabalhando e com a orientação certa rapidamente conseguem dar o salto e passar de mente de teso para mente de rico. Definem objetivos ambiciosos, apaixonados e interessantes, às vezes até irrealistas. Têm a chamada fome de vencer. A paixão e a luta para alcançar objetivos ambiciosos e interessantes podem tornar-se atraentes e cativantes e até conquistarem pessoas que as ajudem nesta jornada. 

			• Mente de rico – Conquistou o seu objetivo, é uma referência no seu grupo e tem autoridade. É uma pessoa percebida como tendo sucesso na sua área. O sucesso é atraente, as pessoas adoram ser conquistadas por pessoas de sucesso. 

			A mente de teso é temporária, a de pobre pode ser eterna. A mente de teso considera primeiro crescer o valor e depois o preço que vai cobrar. A mente de pobre faz o contrário, primeiro considera o preço que vai ganhar para depois dar o valor.

			A mente de pobre vive muito na distração, não se foca, também trabalha na escassez e lamuria-se muito: não tenho dinheiro, não consigo, nada funciona, tudo está contra mim – atribuindo sempre a culpa a fatores externos; tem muitas vezes as oportunidades à frente, mas não as vê, ignora-as. Dá menos trabalho e é mais rápido queixar-se do que trabalhar nos seus objetivos.



			Sempre gostei de olhar para as pessoas não por aquilo que são, mas por aquilo que poderão ser. Este caso que vou partilhar convosco marcou-me bastante. Marquei uma consulta de fisioterapia onde conheci o António, um profissional muito simpático e competente que solucionou o problema que eu tinha há já quase dois anos. Durante esse tempo andei a saltar de profissional em profissional à procura de uma solução.

			Quando terminámos a sessão, era altura de pagar e ele pede-me 20 euros pela consulta. Eu fiquei surpreso, porque a maior parte dos profissionais a que eu tinha recorrido antes, que não eram tão competentes como ele, nem tão simpáticos ou disponíveis, pediram-me entre 60 e 80 euros. Na minha cabeça, uma pergunta: como é que, com tanta competência, ele cobrava só 20 euros? 

			Resolvi pagar 50 euros, em vez de 20 euros, porque achei que o trabalho dele merecia muito mais. E ele não quis aceitar. A partir desta consulta, comecei a trabalhar com ele, disse-lhe que trabalhava com pessoas, que as ajudava para que elas fossem percebidas como mais competentes e assim conseguirem mais facilmente atingir os resultados que desejam. O meu objetivo era mostrar-lhe o que é que ele poderia ser, mas sendo o que já era. Isto é, ele ainda não se via como o melhor dos melhores, como uma pessoa extremamente competente, e desta forma os outros também não o viam como uma autoridade na sua área. 

			Disse-lhe: «Tu podes ser mais, tu és muito competente, eu acho que não estás a mostrar o valor que tens.» O António respondia: «Ah, mas eu sou humilde, trabalho todo o dia, muitas horas, eu acho que este valor é mais do que suficiente. As pessoas não me vão pagar mais do que isto, porque o que faço não é assim tão valioso.» Eu só lhe disse: «Olha, podes ter muita razão naquilo que dizes, mas eu não concordo. Porque tu és muito competente, só não estás a conseguir vender essa competência. E porque é que não a vendes? Porque estás numa mente de escassez, estás com uma mente de pobre. Só vês que não consegues, não consegues, não consegues, e essa mente está a impedir-te de chegares onde tu consegues chegar.»

			Propus ajudá-lo, mas com uma condição: «Se tu aumentares os preços, eu continuo a ajudar-te. Caso contrário, eu não te ajudo mais.» Tive de pressioná-lo para que ele começasse a deixar de ter mente de pobre para começar a ter uma mente de teso. Ele foi crescendo, fui-lhe mostrando todas as técnicas e, neste momento, ele está em mente de rico e consegue ser um profissional conhecido e reconhecido pelo seu trabalho. Tem a agenda cheia e cobra aquilo que deve cobrar pelo seu trabalho. E tudo isto não mudou devido à competência dele, porque ele já era muito competente,  mas sim pela sua mudança de mentalidade. A sua própria mente não o deixava crescer e atingir os seus sonhos. O António criou confiança, disciplina e começou a agir e a comportar-se não como ele se sentia naquele momento, mas como ele seria no futuro.





			Lembre-se de que nem todas as pessoas querem ser conquistadas, principalmente aquelas que ficam em dor quando veem uma pessoa a crescer, seja profissional ou pessoalmente. Esta dor emocional refletida pelo falar mal, queixas constantes, ataques pessoais injustificados, desdenhar ou tentativa de prejudicar surge muitas vezes pelo tipo de mente; se a pessoa tem mente de pobre, a forma de justificar o seu não sucesso é dizer que o outro teve sorte ou então tentar destruir para justificar o porquê de ela própria não ter tentado e até refere que não fez porque já sabia que ia sair mal. As pessoas quando falam mal dos outros é porque não chamam a atenção quando falam sobre elas. Não queira conquistar este tipo de pessoas. 

			 

			Um exemplo simples é o de uma pessoa que quer ser promovida.  Eis como age tendo em conta o seu tipo de mente:

			• Mente de pobre – Espera que reparem nela, que chegue a altura para o fazerem, pelos anos de serviço, ou que tenham pena dela para a promoverem. O seu objetivo depende de fatores externos a si e não fará nada para que aconteça: «é quando for, se for», «Só com cunha», «Não vale a pena fazer nada, e não, ninguém reconhece». 

			As pessoas que não têm mente de pobre podem referir este tipo de frases, no entanto não o fazem por muito tempo, procuram soluções em vez de se queixarem. 

			• Mente de teso – Questiona-se: O que é que eu tenho de fazer para conseguir ser promovida? Tenho de aprender mais, tenho de ser mais eficaz no meu trabalho, tenho de me relacionar melhor? Depois vai procurar os recursos necessários para atingir o seu objetivo. Não está à espera de fatores externos, conta consigo mesmo e com o que pode fazer para ter o que quer, não fica à espera, age, faz acontecer e caminha em direção ao seu objetivo. Muitas vezes, mais do que uma simples promoção, ambiciona um cargo superior, de chefia, e faz tudo o que está ao seu alcance para o conseguir. Esta postura é determinante para conseguir ter uma mente de rico. Se perceber que não está a conseguir alcançar os seus objetivos no trabalho atual por questões não ligadas à meritocracia, vai procurar onde o possa fazer.

			• Mente de rico – Já atingiu todas as promoções, mas quer sempre subir na hierarquia e, mesmo já estando no topo, procura reconhecimento, prémios, novas conquistas e contribuir. 

			Aprender habilidades sociais sem a mentalidade certa não vai funcionar. É extraordinário como o cérebro age de acordo com a nossa mente e chega a conclusões gerando caminhos diferentes, a que alguém chama de sorte ou azar. Em tudo o que acredita, o seu cérebro vai dar-lhe razão e agir em conformidade. Se motivar uma pessoa estúpida, ela não muda, simplesmente vai fazer mais coisas estúpidas.  O nível de mentalidade diz-lhe onde está, o tipo de mente diz-lhe porque se encontra lá. 

			COMO PODEMOS MUDAR O NÍVEL DE MENTALIDADE?

			Confiança

			Todos os níveis têm as suas oportunidades e fragilidades, mas existe um traço que tem de existir para conseguirmos subir o nível e nos tornarmos mais atraentes: a confiança. Quantas vezes ouvimos «tens de ter confiança»? Mas se eu lhe perguntar o que é confiança, o que me diria? Se eu lhe dissesse para ser mais confiante, o que mudava? 

			Pode tornar-se confuso, porque pode pensar que tem de mudar a postura, de saber o que quer, de ser mais assertivo ou ter mais atitude, mas isto são apenas as consequências de quem tem confiança e não a confiança propriamente dita. A confiança tem de ser sentida. 

			O que mais me surpreendeu foi que, ao saber definir confiança, tornou-se mais fácil tê-la e que não ter confiança é como ter o carro mais rápido do mundo com os pneus furados: anda mas não é seguro; ou ser uma árvore magnífica num solo pobre e contaminado: por muito que queira crescer, não vai ser possível.

			Quer saber se está a ter mais sucesso?
Perceba se aumentou o número de pessoas  que lhe pedem coisas!

			Vou dar-lhe uma boa notícia: a confiança é uma habilidade que pode aprender, não é um traço de personalidade. E, se a confiança subir, a autoestima sobe. Ambas são essenciais porque a confiança é o que os outros sentem, a autoestima é o que nós sentimos. A confiança é a habilidade número um para ajudar a ganhar mais dinheiro e ter uma vida melhor, mas o medo e a ansiedade são os grandes castradores. Em medo ficamos menos inteligentes e atraentes e em ansiedade parecemos inseguros e presos, perdemos poder de pensar de forma construtiva. 

			O mundo da espionagem aproveita dois milhões de anos de desenvolvimento humano para construir rapidamente a confiança.  A confiança é como que o Santo Graal para que tudo seja mais simples e eficaz. E fica tudo ainda melhor se tiver as ferramentas para construir uma relação, um grupo de amizade ou um negócio de elite. A confiança dá poder às táticas de elite. Sem confiança, a sua operação irá desmoronar. 

			A autoestima é sentida e a confiança é percebida.

			Se acredita que não é possível, não vai fazer o que é preciso, não procura os recursos ou as informações para o fazer e muitas vezes nem chega a tentar. Às vezes, não vê as soluções porque está num paradigma de escassez. Não é porque não pode fazer mais ou ter mais, é porque não acredita. E, como não acredita, perde a confiança. Ao dizer-lhe tudo isto quero dar-lhe um conceito de confiança simples e poderoso: confiança é a visão futura de abundância. Se acreditar e  sentir que o futuro vai ser melhor, entra em estado de abundância  e a sua química muda, aumenta a produção de testosterona (força), de serotonina (felicidade) e ainda de oxitocina (empatia e amor). Toda a biologia dá-lhe mais força, felicidade e faz acreditar mais, logo é percebido como mais confiante. Se teimar em ter uma visão de escassez futura, torna-se reativo e ativa o modo de sobrevivência, expetativa e escassez, produzindo mais cortisol e noradrenalina, o que é equivalente ao modo de sobrevivência e stress. 

			Abundância cria confiança, e aumentar a confiança é como um abrir de olhos para todos os recursos que tem disponíveis e tudo parece mais fácil.

			O maior desafio é não deixarmos que o que acontece no presente crie as expetativas do futuro. Se nos acontece uma coisa má, tendemos a ver isto como um futuro mau. Tendemos a deixar que o presente influencie a perspetiva do nosso futuro. Como diz Tony Robbins, o passado não pode definir o futuro, caso contrário o seu futuro vai ser igual ao seu passado. Sabendo isto, podemos usar este alerta a nosso favor. Se hoje fizer coisas que gerem resultados positivos, como ir ao ginásio, comer melhor, fazer a cama, terminar tarefas, o cérebro vai perceber que o futuro vai ser melhor, logo aumenta a confiança. Mudar a imagem do futuro muda os comportamentos presentes. No estado errado percebe tudo diferente e como mais difícil, em abundância foca-se nas coisas positivas e nos recursos. A lógica é que quando se foca no negativo é muito provável que só veja o negativo, porque o cérebro não está preocupado com o que é certo ou errado, com o que é bom ou mau, simplesmente só vê o objetivo negativo Ao contrário, quando se foca no positivo, é muito provável que veja mais o positivo, fica em abundância. Tudo isto afeta a sua confiança porque a confiança depende da sua imagem futura ou de resultados futuros. Se acreditar em resultados positivos, automaticamente vai ter mais confiança. Quando está em modo de confiança e abundância tem tendência a partilhar e quando partilha quer ganhar mais para poder partilhar mais, enquanto na escassez quer ter e ao reter não ganha, está em modo de poupar, quem não partilha está em modo de escassez. A abundância não é poupar, é como ganhar ainda mais oportunidades para ganhar mais. Não tenha medo de perder. Isto afeta a sua confiança. No entanto, tenha atenção, não é ter uma despreocupação sobre o que pode correr menos bem, é antecipar, preparando-se para o pior e esperar o melhor. 

			Os comentários negativos podem afetar o seu estado e com isto pode surgir a síndrome do impostor: sentir que não merece estar onde está ou que não tem conhecimento suficiente. Não se deixe afetar, as pessoas só falam de si de forma destrutiva porque não conseguem atenção falando sobre elas. Se alguém lhe chama um nome e você fica chateado, é porque inconscientemente sente que é verdade. Não caia nesta armadilha. 

			O modo em que está agora é o que define o seu estado de confiança. Recordando: está em modo de escassez, a confiança baixa; está em modo de abundância, a confiança sobe. 

			Se sentir que o futuro não vai ser melhor, vai entrar no estado negativo e de escassez; se acreditar que tudo vai correr bem e que o futuro vai ser melhor, mesmo que as coisas não estejam para já a correr bem,  vai potenciar a sua confiança. 

			A forma como se sente é crucial para o processo de influência, porque as pessoas são atraídas por pessoas em abundância.

			É uma combinação do estado em que está e das expetativas que tem. Se estiverem os dois alinhados para o positivo, a sua confiança sobe exponencialmente. Abundância é a crença de que pode ter o que quer. É o foco no que vai ganhar ou nas soluções. 

			O ser humano tende a pensar que as soluções mais complexas são melhores, mas no mundo da espionagem pratica-se o contrário: para funcionar tem de ser simples. A confiança e a autoestima têm traços comuns e um truque simples para aumentar a confiança e a autoestima é livrar-se de traços que não o ajudam. Em vez de trabalhar primeiro para ganhar habilidades sociais, tente livrar-se do que o prejudica. 

			Do que se deve livrar: 

			• Não conseguir dizer não. 

			• Indecisão ou analisar demasiado. 

			• Dificuldade em estar tempo sozinho. 

			• Procurar reforços no ambiente ou no círculo social para se sentir seguro.

			• Desculpar-se em demasia.

			• Ser demasiado crítico. 

			• Sensível a críticas. 

			• Medo de ser interrompido. 

			• Medo de subordinação. 

			• Medo do julgamento público.

			• Medo de falhar e não avança.

			Troque todos estes traços por um sentimento de segurança, e a biologia faz com que tudo seja mais fácil e que comece a emitir traços de confiança.

			Sinais de confiança: 

			• Caminhe sem hesitações.

			• Boa aparência. 

			• Aja com intenção. 

			• Postura direita. 

			• Cara de felicidade. 

			• Relaxe os músculos dos olhos; em medo, os músculos dos olhos contraem primeiro.

			• Membros relaxados e posturas abertas, fale com as mãos, não cruze os braços enquanto conversa ou entrelace as pernas. Relaxe os ombros. O medo faz os ombros ficarem mais altos para proteger artérias.

			• Diminua a velocidade de piscar os olhos; no mundo animal, as presas piscam mais os olhos. 

			• Diminua a velocidade ao andar ou os movimentos das mãos e dos braços.

			• Respiração no abdómen e relaxado. 

			• Caminhe com certeza e convicção.

			• Não seja agressivo e transmita felicidade e calma.

			• Estar confortável com o toque e a tocar. 

			• Reaja fisicamente a emoções de forma congruente. Corpo, palavras, emoções e contexto têm de estar congruentes. 

			Quanto mais trabalho com multimilionários, celebridades e CEO, mais acredito que estas pessoas, com mais sucesso na vida profissional e social, não são aquelas que acordam às cinco da manhã, tomam banhos gelados ou meditam, mas sim aquelas que têm mais confiança e boa autoestima. Estes sentimentos acontecem porque acreditam mais nos resultados positivos futuros e isso faz com que as ações e a persistência sejam maiores. O sucesso não é perseguido, é atraído. Para o cérebro, segurança é confiança; se se sente seguro fica confiante e se os outros se sentem seguros consigo confiam em si, é simples.

			Primeiro seja confiante e depois alimente essa confiança com disciplina. 

			Disciplina

			Disciplina é a habilidade de impor a vontade a si próprio de fazer as coisas que tem de fazer. A sua mente tem de ser mais forte do que as suas emoções. Priorizar as suas vontades futuras acima das suas vontades imediatas. Tem de decidir que o seu eu futuro é mais importante do que o seu eu presente. Quando começa a ter esta atitude, transforma-se como pessoa, a sua vida financeira muda, até o estilo de vida se altera. É mais confiante quando se preocupa com o eu que quer no futuro. Preocupe-se mais com o futuro que quer do que com os prazeres imediatos. Quando está cansado, sem vontade, prefere procrastinar, a televisão e as redes sociais tornam-se um hábito e a disciplina tem de tomar o controlo. Faça o que tem de fazer hoje para ser o que quer no futuro, porque pode pertencer a um de dois grupos: ou é o que conquista ou o que está a ser conquistado. 

			Ação

			Muita confiança sem ação é igual a zero. A melhor forma de compreender se está no caminho certo para exponenciar a sua confiança é ter a perceção do que faz em relação ao ambiente que o rodeia e ao seu tempo, como trata da sua aparência, como interage a nível social e como gere a área financeira. Fazer muito não é fazer bem. 

			Existem dois tipos de ação: 

			• Ação ativa.

			• Ação inativa. 

			Ação ativa são aquelas ações que faz para melhorar a sua vida aproximando-a do que quer, e ação inativa são aquelas ações que faz e que não têm qualquer impacto na sua vida a não ser distrair-se ao entreter. Se está a maior parte do tempo em ações inativas vai entrar em escassez e perder a sua identidade. 

			
				
					
				
				
					
							
							Teste as suas ações:

							Avalie de 1 a 5 (sendo 1 raramente o faz e 5 faço-o constantemente).

						
					

					
							
							Ambiente: 

						
					

					
							
							• Mantenho a limpeza do meu espaço.

							• Nunca deixo o espaço sujo.

							• Lido com a desorganização de forma imediata, não passo por algo desorganizado e deixo estar.

							• Mantenho o local de trabalho limpo.

							• Retiro os itens do meu carro de que já não preciso.

							• Organizo tarefas para manter o meu local organizado.

							• Crio rotinas para manter o meu espaço organizado.

							• Sou um exemplo para os outros para terem o mesmo comportamento.

							• Mantenho o ambiente limpo.

							• Mantenho o ambiente saudável e retiro tudo o que me stressa.

							• Não deixo estar o lixo espalhado para o apanhar depois mais tarde.

						
					

					
							
							Tempo: 

						
					

					
							
							• Tenho uma agenda.

							• Planeio a semana antecipadamente. 

							• Defino objetivos e os próximos passos. 

							• Confirmo com frequência os meus objetivos e os passos.

							• Consulto a minha agenda no início do dia.

							• Defino prioridades por ordem e cumpro.

							• Digo não às tarefas de prioridade baixa ou pedidos não prioritários.

							• Evito sentir-me assoberbado.

							• Experiencio uma calma feliz durante as tarefas que preferia não fazer.

							• Experiencio uma calma feliz em tempos ocupados ou desafiantes.

							 

							Quem não tem dez minutos para parar ou pensar não tem vida.
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