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Introducao

“A acdo emana daquilo que fundamentalmente desejamos... € 0
melhor conselho que se pode dar as pessoas que tém necessidade
de convencer alguém, seja nos negdcios, no lar, na escola ou

na politica, é despertar na outra pessoa um desejo ardente.
Aquele que conseguir fazer isso terd todo o mundo ao seu lado.
Aquele que ndo o conseguir, trilhard um caminho isolado.”

Harry Overstreet
autor do livro Influencing Human Behavior

ma das coisas sobre vendas e negociagdo, e também so-

bre a vida, é que se vocé ndo torna as coisas mais inte-
ressantes elas se tornam desinteressantes. Isso também se aplica em rela¢do
as pessoas, as coisas, enfim, em relacio a tudo.

Aqueles que conseguem fazer ofertas irresistiveis sdo capazes de criar um
estado interno em todos ao seu redor, tornando qualquer atividade, em si,
maravilhosa! Essas pessoas pensam na comunica¢ao como um todo, de for-
ma a manter qualquer um na condi¢io de responder “SIM” constantemente.
Elas fazem com que os outros sintam o “SIM” em cada fibra de suas almas,
porque sabem que o importante numa proposta ¢ o individuo olhar para o
que decidiu fazer e se sentir bem, ndo importa qual a RAZAO do “SIM”!
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Pessoas que fazem ofertas irresistiveis vendem emocdes e sensacées. E s6
se lembrar de sua tltima compra. Vocé comprou porque precisava ou por-
que queria? Se vocé comprou porque queria, entendeu rapidamente o que
significa sentir-se bem; se comprou porque precisava, provavelmente vocé
tinha um problema para ser resolvido e o fato de ter solucionado causou
um impacto sensorial em vocé! Bem, ndo importa se precisava ou se queria,
o importante é que, no final, o seu sistema sensorial lhe deu uma resposta:
SIM, estou satisfeito, e talvez muito feliz também!

O proposito deste livro ¢ fazer com que vocé consiga abrir os canais de
percepgao sensorial das pessoas para que seus processos naturais trabalhem a
favor da sua proposta. A Proposta Irresistivel ¢ uma forma de se comunicar
que gera mudangas positivas no estado mental das pessoas, fazendo-as
responder de forma entusiasmada a sua proposi¢ao. A Proposta Irresistivel
oferece aquilo que as pessoas querem!

Uma proposta irresistivel é feita sob medida; ela ¢é exclusiva e, por isso,
se torna irrecusavel. Emprega-se uma sinergia entre a mente consciente de
quem a oferece e a mente inconsciente de quem a recebe. Quando vocé for-
nece informagoes que se conectam rapidamente ao pensamento e ao senti-
mento das pessoas e, em seguida, faz uma proposta baseada neste modelo
mental, é praticamente impossivel alguém resistir a sua oferta.

Todo este processo se resume em uma unica competéncia: comunicar-
se de forma excepcional! E foi exatamente nos meus estudos sobre hipnose
que encontrei 0s recursos para me comunicar excepcionalmente, seja como
palestrante, como negociador, como coach ou até mesmo como pai, desejan-
do criar uma familia mais harmonica, feliz e prdspera.

“Toda comunicagéo eficaz é hipnoética’, disse o dr. Milton Erickson, pai
da hipnose naturalista. Essa frase foi a principal inspira¢ao para eu me apro-
fundar no tema. A curiosidade era tanta que, apds a formagdo em hipnose,
eu sai hipnotizando qualquer ser pensante que encontrasse pela frente.

Essa insisténcia na técnica servia para eu quebrar a minha crenga na im-
possibilidade de hipnotizar qualquer pessoa. As dividas eram muitas, mas o
mais importante para mim era dar um novo significado a esta crenga impe-
ditiva que eu tinha sobre a hipnose. Nessa trajetoria de busca pela exceléncia
da técnica, deparei-me com muitas dificuldades. Depois de varias experién-
cias, aprendi a utilizar as técnicas com maestria e obtive os seguintes insights,
aplicados no meu dia a dia como negociador e coach:
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Os segredos da PROPOSTA IRRESISTIVEL

« Tenha uma forte convicgao de que é possivel levar alguém a um es-
tado de transe. Desse modo pude compreender a necessidade da con-
gruéncia entre o meu tom de voz e a minha intengdo com as palavras.

Hipnotizar pessoas nada mais é do que ser um “motorista particular”
do prazer dos outros. A palavra sugestao significa apenas que eu dirijo
o carro, mas o controle do destino é sempre da pessoa. Nao existe a
relacio de comandante e comandado, e sim uma relagdo de alta si-
nergia mental entre duas pessoas.

« Nao ha férmulas prontas para hipnotizar pessoas. No entanto, seguir
um roteiro é necessario, até porque notei que 0s passos sao sempre 0s
mesmos e as variaveis vém sempre do hipnotizado.

Esteja totalmente completo na interagio com a pessoa. E preciso es-
tar também em transe para que o processo ocorra de forma intensa,
“mergulhando” na questdo da pessoa para criar solugdes conjuntas.

« Demonstre total confiabilidade. A primeira coisa que aprendi é que
quando vocé deseja ser o analista de alguém, com processos prontos
de julgamento, ele se recolhe em seu modelo mental e resiste a entrar
em transe. As pessoas sempre tém suas préprias razdes, e isso me
deixa sempre muito curioso. O mais interessante foi dissociar a razido
do que ¢é certo ou errado, o que me fez concluir que “as pessoas sem-
pre tém suas razdes para agir e tomar decisdes. Mas podem estar
erradas!”

« Faca com que a pessoa fique altamente motivada. Prender a atengéo
do ouvinte é a primeira etapa para focalizar a mente consciente e ini-
ciar uma comunica¢do com o inconsciente.

Todos estes insights fizeram de mim um negociador com um poderoso
arsenal de ferramentas, capaz de provocar mudangas nas pessoas e transfor-
mar ambientes de divergéncia em ambientes de convergéncia. Esta capacida-
de s6 foi possivel com muito treino e muita disciplina.

Tudo que estd neste livro é possivel de ser praticado, e afirmo isso com a
maxima convicgdo porque eu pratico. Este ¢ o grande diferencial: eu escrevo
e ensino apenas o que é possivel ser colocado na pratica. Basta paciéncia,
perseveranca e disciplina.
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Antes de iniciarmos esta jornada de experiéncias, leia a seguinte historia

e reflita sobre o que acabei de escrever:
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O monge budista e a ajuda

“Um monge budista caminhava pelas ruas de uma grande cidade, tendo ao
seu lado um discipulo. Ambos avistaram um homem caido no chdo. O monge
manteve o rosto impassivel e seguiu seu caminho. O discipulo olhou para o mes-
tre, virou-se para o homem caido e esbogou um gesto em sua diregio, na inten-
¢do de ajudd-lo a se levantar. O mestre o impediu, indicando que continuasse a
sua caminhada. Seguiram em siléncio, cada qual absorto em seus proprios pen-
samentos. O discipulo ndo compreendia a atitude de seu mestre, que sempre lhe
ensinou a buscar a felicidade do proximo, a ter sentimentos de fraternidade...
Como entender isso agora?

Depois de caminharem algum tempo, o mestre finalmente disse: vocé estd
buscando entender o que aconteceu, entdo vou lhe ensinar o seguinte: quando
encontrar um semelhante caido, fazendo qualquer esforco para se levantar, nem
que seja movendo apenas o dedo mindinho, ajude-o, mesmo correndo o risco de
quebrar a espinha. Vale a pena. Mas, ao encontrar alguém caido, observe, se ele
ndo faz sequer um gesto minimo para se erguer, deixe-o e siga seu caminho, pois
se tentar ajudd-lo, vocé certamente quebrard sua espinha.”





