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PREFACIO

O Profiling Areal é uma poderosa ferramenta que ajuda a desconstruir os
obstaculos a comunicagdo em qualquer contexto.

O seu conteldo é o reflexo do conhecimento adquirido pela Autora com os
melhores especialistas da area, complementado por quase duas décadas
de sucessos na formacdo de milhares de quadros de empresas das mais
distintas areas.

Escrito numa linguagem direta e suportada em casos praticos que comple-
mentam de forma harmoniosa as abordagens tedricas, este € um livro que
nos orienta e faz refletir sobre as nossas atitudes e de que forma podemos
melhorar a comunicagdo com os outros.

A leitura desta obra remete-me para as centenas de horas de formacao
ministrada pela Susana Areal, que acompanhei de perto, ao longo de mais
de 15 anos, e que se traduziram em verdadeiras transformacdes ao nivel
do comportamento.

A empatia, que gera no contexto em que desenvolve o trabalho, a dina-
mica, que transfere nos processos interativos criados, e as vivéncias Unicas,
gue arrebatam os diferentes publicos-alvo, sdo algumas das memorias que
fui retendo ao longo destes anos e que encontro vertidas neste livro.

A sua universalidade, no ambito do conhecimento do comportamento
humano, faz deste livro um excelente guia para quem quer ver melhoradas
as suas competéncias ao nivel da comunicacao, quer a nivel profissional
quer a nivel pessoal.

Carlos Valentim

Diretor da Divisdo de Apds-Venda — Toyota

Docente no Departamento de Mecanica do Instituto Superior de
Engenharia do Porto



INDICE

MOTAS BIOGRAFICAS. et ie et e it iiaea e eee.. 1D
PROFILING — Sintese historica .. ....ovvuciiniiinianvnniisrasannsassansracnsnnnsenesld
Profiling AREAL — Conceitos gerais. . ... ..vvvererenorerrnrerararanssrarasanasssnanslB

o o R W R o )
MNECESSIDADES HUMANAS . ..... ... ... iiiiiiiiiiiiiaianeanancanasnanass-a28
Mecessidade Principal e Hierarquia de Necessidades 34
AS 4 NECESSIDADES PRINCIPAIS. . ... .. it ceneanrnmnananannan a3
1. Necessidade de Seguranga ..................cociiiiiiiiiiiiiiiniaiianananas 3F
2. Necessidadede Diversidade .. .. ............. . . it
3. Necessidade de Reconhecimento 54
4. Mecessidade de Relacionamento. .. ...................cccicirinanannnenns....0B

PADROES DE PENSAMEMNTO .. ... .ttt e ee e eeanennnnnnsnn. B2
A. Padrio de Pensamentoda Motivagdo . ................ccoiiiirinrnrnrnnnnnnn... 34
Medo 102
E. Padrao de Pensamento da Tomada de Decisao 116
I T o0t i M ) oA N Cor N R EN BT ) LA R e A M A e oty e LA
C. Padrdo de Pensamento da Comparagdo. .. ................cooiiiiiiennnen.....133
semelhangas 134
Semelhancas com Diferencas. .. .. ... ...t it e aanaaananaa13T
O T T TR 00 04 L 4 3 8 D4 4300 3 3 0 3 0 3 D D3 B D] LA
Diferencas com Semelhangas.. .. .....cocoiiiiiiiiianarinanenanaarananenannaranaa 14l
D. Padrao de Pensamento da Quantidade de Informacao 144
L o | A P P S P PSP O | ..
I |13 e 00 0 0 O B O O B OO S S D I D A B D S DD A BB Ot Bl o

Pagina 8




Pagina 9

SISTEMA DE REPRESENTAGCAO PRINCIPAL. . .. ... ... ... 159
A, CINEStSICO. ... ... 167
B. Auditivo. . .. ... e 177
C.Visual ..o 188
QUIZZES . . . ... ... 198

Jdtodiagnéstico. . ... 203
TIPOS DE COMPORTAMENTO. . ... ... e 205
AL PassiVO. . ... 212
B. AQressiVOo . .. ...t 219
C. PasSiVO/AQGIeSSIVO . ... ...t 229
D. ASSertiVvo. . .. ... 242
QUIZ GLOBAL . . . ... 252

Saiba mais em:



com o Profi-
ling AREAL, comece por conhecer-se
melhor através do AUTODIAGNOSTICO
e, antes de ficar condicionado pelo que
vai aprender, saiba a partida qual é

(x) numa das alineas — a), b), ¢) ou d) — com a
qual mais se identificar, em cada um dos 17 itens.
no qual identificara qual a Necessi-
dade Principal correspondente a alinea de cada uma dessas suas 17
escolhas;
m RESULTADOS, a frente de cada Necessidade Principal mencionada,
assinalara com um traco a sua correspondente escolha;
neste momento da sua vida, corres-
pondera aquela que tiver assinalado mais vezes!

4 Necessidades
Principais?

em cada fase
da sua vida e da dos seus interlocutores (com a ajuda da "Metafora dos
Copos").
Utilizando estes conhecimentos nas empresas, sera notério o acréscimo
da
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Necessidades Humanas

AUTODIAGNOSTICO

Necessidade Principal

“ Recebe um convite para uma festa em casa de amigos a Gltima

da hora.

Qual a sua reagao mais provavel?

a) Se for em cima da hora, ndo aceito. Nao estava programado(a)
para isso.

b} Aceito e vou todola) contente, afinal, festa & festa.

¢) Primeiro guero perceber porgue s6 me convidaram em cima da
hera.
Se a festa tiver side marcada nesse momento, muito bem, caso
se tenham esquecido de mim, nem pensar em ir!

d) Mesmao gue ndo me dé jeito nenhum, vou. Afinal, sdo amigos, &
sempre bom estar com eles e ndc os querc magoar.

n A empresa, para a qual trabalha, fez 25 anos e entregou um
prémio a todos os trabalhadores que integram o quadro de
pessoal desde a sua fundagao.

Mas, esqueceu-se de uma pessoa (de si)...

0O que pensa?

a) Pode ficar triste, mas lembra-se logo que, por vezes, acontecem
falhas...
Rapidamente, desculpa a organizacao e pensa: "Tiveram muito
trabalho a organizar esta festa, é normal que possa ter esca-
pado um pormenor ou outro.”

| b) Fica indignado(a)! "Como é que foram capazes de se esquece-
rem de alguém como eu?"

__ ¢) Considera uma falha inadmissivel. Trata-se de uma questdo
de planeamento e organizagao. Se tudo fosse tratado com ©
devido tempo e atencdo, nunca aconteceria um erro destes,

__| d) Paciéncia, o gue interessa & que a festa foi fantastica e muito
animada. A empresa, ird entregar-me o prémio, mais cedo ou
mais tarde.
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mQuando vai ter com os seus amigos, o que mais lhe agrada?

() a) O facto de saber com o que conta. J& se conhecem muito
bem, tém os vossos habitos e rotinas instalados, o que lhe da
conforto.

() b) Sentir que esta em familia. Os amigos sdo a familia que esco-
Ihemos e, tal como deve ser numa familia, cuidamos uns dos
outros.

(] ¢) Aliberdade! Com amigos ndo existem compromissos, podemos
fazer o que nos apetecer, sem planos.

() d) Sentir-se bem tratado e a sua opinido ser valorizada. Conhe-
cem-no(a) bem e sabem lidar consigo.

Vai marcar férias com a sua familia ou amigos... Como procede?

() a) Para si, o mais importante é que todos estejam bem e felizes

para aproveitar as férias. Se ninguém puder ou quiser organi-

zar, pode fazé-lo, mas, se alguém tratar, por si esta tudo bem...
Mostra-se disponivel para ajudar no que precisarem.

(] b) Toma sempre a iniciativa de organizar as férias, pois quer garan-
tir que as coisas corram como planeado. Inteira-se de tudo, ava-
lia cada escolha, estuda as diversas opcdes de trajetos, meios,
locais para se hospedarem e os programas para fazerem, de
modo a otimizar o mais possivel.

(] o) Exige que a sua opinido seja levada em consideracao. Era o que
faltava decidirem as coisas por si! Tém de Ihe explicar o que
estao a planear, pois sabem que nao tem tempo...

(] d)Deixa que alguém trate dos preparativos. Estd sempre
pronto(@) para novas experiéncias e quer aproveitar
aomaximo as férias. No dia anteriorfaza mala e fica preparado(a).

* Este Autodiagnostico foi concebido pela Autora.

No entanto, ja circula pela internet como se fosse de geracao espontanea.



Pergunta 1

a) Relacicnamento

b} Seguranga

¢} Recanhecimento

d) Diversidade
Pergunta 4

a) Diversidade

b) Relacienamento

¢} Reconhecimento

d) Sequranca
Pergunta 7

a) Diversidade

b) Reconhecimento

€) Sequranca

d) Relacicnamento
Pergunta 10

a) Reconhecimento

b} Seguranca

¢} Diversidade

d} Relacionamento
Pergunta 13

a) Diversidade

b} Sequranca

¢} Relacionamento

d} Reconhecimento
Pergunta 16

a) Diversidade

b} Reconhecimento

¢} Relacionamento

d) Seguranca

Pergunta 2
a) Sequranga
b) Diversidade

¢} Relacionamento

d) Reconhecimento

Pergunta 5
a) Reconhecimento
b} Sequranga
¢} Diversidade
d} Relacionamento
Pergunta 8
a) Reconhecimento
b) Diversidade
¢} Relacionamento
d) Sequranga
Pergunta 11
a) Relacionamento
b} Sequranca

¢} Diversidade

d} Reconhecimento

Pergunta 14
a) Reconhecimento
b} Sequranga
¢} Relacionamento
d} Diversidade
Pergunta 17
a) Sequranga
b} Relacionamento
¢} Diversidade

d) Reconhecimento

Necessidades Humanas

Pergunta 3

a) Relacionamento

b) Reconhecim ento

) Sequranga

d) Diversidade
Pergunta 6

a) Seguranca

b} Relacionamento

) Diversidade

d) Reconhecimento
Pergunta 9

a) Relacionamento

b} Diversidade

¢} Reconhecimento

d) Seguranca
Pergunta 12

a) Sequranca

b) Diversidade

¢} Reconhecimento

d) Relacionamento
Pergunta 15

a) Reconhecimento

b} Seguranca

) Diversidade

d) Relacionamento

Resultados

Seguranga
Diversidade

Reconhecimento

Relacionamento

27
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Moédulo 1

As diferencas do Profiling AREAL

Ap0s o fascinio inicial pelo conceito das 6 Necessidades Basicas, sucede-

ram-se anos em que, aperfeicoando cada descoberta, prossegui o meu

estudo, investigagdo e experimentacao.

12 Comecei por constatar que as duas Ultimas Necessidades Huma-
nas, enunciadas por Anthony Robbins — Necessidade de Crescimento
e Necessidade de Contribuicdo —, s6 tém grande importancia para
um conjunto infimo de pessoas e com esses perfis raramente nos
cruzamos.

2°Por outro lado, através da observacdo das pessoas nos mais diversos
contextos, fui acrescentando novas caracteristicas a cada uma das
4 primeiras Necessidades Humanas, alusivas a "personalidade”.
Isso conduziu a criacao de uma mais rigorosa denominacao, bem

como a descoberta de outros conceitos.

32Na verdade, ndo somos tao diferentes uns dos outros. Todos:
» queremos sentir Seguranca (Certeza),
- todos buscamos alguma Diversidade (Variedade) nas nossas vidas,
- e, embora muitos prefiram ndo assumir, todos carecemos de nos sen-
tirimportantes — Reconhecimento (Significancia),
- desejamos ser amados e ligados aos outros — Relacionamento (Liga-
¢do e Amor).

Nota: Acima e a itdlico identifico a designagcdo do Anthony Robbins.

Profiling AREAL

As 4 Necessidades Principais

SEGURANCA DIVERSIDADE

RECONHECIMENTO RELACIONAMENTO

30
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Necessidades Humanas

Entdo, como estava a dar formacdo no mercado automovel
perguntei ao grupo: "Qual o pais de origem da marca dos pneus
x?", e aprendi que era japonesa. Ufa! Estava salva! Eu que julgava
que era uma marca inglesa ou alema. Ja tinha aprendido algo para
poder contar ao meu filho, na hora de jantar!

Experimente, é um exercicio muito engracado e que
enriquece toda a familia!

"Metafora dos Copos”

Profiling AREAL, convido-o a imaginar que tem a sua frente 4 copos
iguais e vazios.

"Metafora dos Copos”

1. Seguranga | 2. Diversidade
3. Reconhecimento | 4. Relacionamento

A quantidade de dgua que cada copo tera.

Se, por exemplo, tiver o copo da cheio, o que acontecera se

deitar mais dgua? Transborda, certo?

N&o sera necessario encher mais esse copo e devera, entao, dedicar o seu

tempo a tentar encher o copo que estiver mais vazio, por exemplo, o da
, passando este a representar a sua Necessidade Principal.
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Necessidades Humanas

As 4 Necessidades Principais

Necessidade de Seguranca

Excerto do filme: Perfume de Mulher ErEE
De 01:22:40" a 01:24:10" f_‘%
(Netflix) [=]

Depois de refletir sobre o video, aprofunde os seus conhecimentos
com a metodologia do Profiling AREAL, em 3 passos:

‘ CARACTERISTICAS | COMO IDENTIFICAR | COMO LIDAR

(@ Caracteristicas

= O grande objetivo de uma pessoa que esta a viver a Necessidade de
Seguranca é sentir o controlo das situacoes (saber qual o resultado de
cada acao).

= Tendem a ser menos agradaveis e, para se protegerem, criam alguma
distancia relativamente aos outros. Por vezes, parecem robds, tal a repe-
ticdo sequencial dos procedimentos, e até se esquecem de sorrir. No
entanto, se analisarmos pelo lado positivo, quando sorriem, é sinal de
que gostaram de si!

37
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Moédulo 1

Necessidade de Diversidade

[EtXE Excerto de: America’s Got Talent - Impossible Quick Change Act
L - David & Dania!
=74 (Youtube)

Depois de refletir sobre o video, aprofunde os seus conhecimentos
com a metodologia do Profiling AREAL, em 3 passos:

(@ Caracteristicas

= Quem estiver numa fase da sua vida em que a Necessidade de Diversi-
dade seja a sua Necessidade Principal, revelara caracteristicas diametral-
mente opostas as que aprendeu sobre as pessoas com a Necessidade
Principal de Seguranca!
Por isso, nos casais, € muito habitual que um dos elementos tenha como
Necessidade Principal a Seguranca e o outro, a Diversidade, ja que um
compensa o outro. Falaremos disso mais a frente, depois de conhecer
bem a Necessidade de Diversidade.

= O seu objetivo é experimentar novas vivéncias e emogoes. Tem pro-
pensao para ser uma pessoa leve, fresca, empatica, cheia de ener-
gia, com vontade de aproveitar bem a vida, flexivel, mas também
caotica, ja que tem tendéncia a fazer muitas coisas ao mesmo tempo.

44
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Moédulo 1

Necessidade de Reconhecimento

[Ei5iE Excerto do filme: O Diabo Veste Prada
T De 03:37" a 09:04"
(Disney+)

Depois de refletir sobre o video, aprofunde os seus conhecimentos
com a metodologia do Profiling AREAL, em 3 passos:

@ Caracteristicas

Javimos que todos temos as 4 Necessidades Principais, mas que é dife-
rente a importancia que damos a cada uma, consoante a fase da vida

em que nos encontremos e, ainda, em funcado das nossas vivéncias.

Também aprendemos, pormenorizadamente, as caracteristicas das Neces-
sidades de Seguranca e de Diversidade.

Vamos agora conhecer a terceira das 4 Necessidades Principais:
Necessidade de Reconhecimento.

54
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Moédulo 1

-t (Apple TV)

Depois de refletir sobre o video, aprofunde os seus conhecimentos
com a metodologia do Profiling AREAL, em 3 passos:

(@ Caracteristicas

A Necessidade de Relacionamento é aquela que compensa a Necessidade
de Reconhecimento, pois se esta é uma Necessi-
dade "autocentrada", a de Relacionamento é uma
Necessidade "centrada nos outros".

Como qualquer outra Necessidade, esta tem
aspetos positivos e negativos.

= Sem divida que o mundo seria um lugar

muito melhor, se cada um de nos, todos os
dias, fizesse algo pelos outros!

Ajudar os outros

No entanto, acontece o contrario quando este copo estando dema-
siado vazio é colocado de forma muito destacada a frente das outras
Necessidades.

66
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Quizzes

Necessidade Principal DE SEGURANCA

1. Deseja acima de tudo.
2. Tem inUmeros
3. Adora todo o processo.
4. Precisa de feedback
5. Reflete muito, estuda e precisa de ver bem
qualquer proposta que lhe apresentem.
6. Desde que , mantém-se fiel.
7. Detesta , alteracdes, imprevistos, ...

1. Linguagem corporal mais
2. D4a/Pede muita

3. E capaz de fazer um para que vocé o
entendeu.

4. o que o rodeia.

5. Pode transmitir quer uma imagem muito guer uma imagem
de

6. Gosta de ser acompanhado pelo mesmo profissional.

7. Reage muito mal a

. Transmita e , 0 tempo todo.
com légica cada proposta que apresente.

. Quando a pessoa em si, passara a abrir-se mais.

. Nunca faga uma interagao

. Cumpra ,quer a quer a saida.

. Pode confiar a este colaborador tarefas de

\lG\U'I-hW.I\)I-l

. Lembre-se de que as para ele podem ser assustadoras.
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Necessidade Principal DE DIVERSIDADE

Caracteristicas

\'J F
1. Valoriza experiéncias acima de tudo. ()
2. Gosta de pessoas formais. O D
3. Repara/Aprecia novidades. O O
4. Adapta-se com dificuldade a alterag¢des ao plano inicial. G D
5. Tendéncia para a procrastinacao. ) O
6. Encontram solucdes diferentes das habituais D D
("pensam fora da caixa").
7. £ facil de fidelizar. O O

. Linguagem corporal relaxada.

. Normalmente tem um ritmo lento.

. D& muita informacéo.

. Dispersa com muita facilidade.

. Gosta de falar sobre os seus temas: hobbies, projetos, ...

. Tendéncia para chegar atrasado a tudo.

D00 000go =<
ooooogog -

N 6o un A W N K

. Reage mal a alteragdes.

1. E comum que este cliente queira apressar a interacao.
2. Nao se admire se ele ficar imével.

3. Va intercalando a demonstracdo com uma conversa informal,
sobre os temas da preferéncia do cliente.

4. Falar-lhe sobre inovagdes/novidades é sempre uma étima
forma de o manter junto a si.

5. Seja lento na sua demonstragéo!

6. A sua flexibilidade e capacidade de adaptagdo sdo o segredo
para lidar com este cliente.

O 00 O 0oOods
O 00 o gog.

7. Enquanto lider, atribua-lhe tarefas/responsabilidades novas,
desafiadoras e evite tarefas repetitivas.
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Final do Modulo 1

Neste primeiro Modulo, comegou por conhecer as 6 Necessidades
Humanas e o porqué de nos concentrarmos apenas no estudo das

De seguida, interiorizou dois conceitos essenciais:

Entendeu cada uma das 4 Necessidades Principais, gracas a simpli-
cidade das rubricas:

(D Caracteristicas

@ Como identificar

(® Como lidar

Através da Hierarquia das Necessidades, percebeu como se pode
prever, facilmente, quais serdo as subsequentes atitudes e compor-
tamentos de cada pessoa.

Assim, concluiu o perfeito dominio de

4 PERFIS

Neste momento, domina 4 dos 1536 Perfis que entendera no final
deste livro Profiling AREAL!

E apenas o inicio da mais poderosa ferramenta de anélise comporta-

mental, fruto da investigacdo, experimentacao e criacao exclusiva de
SUSANA AREAL.
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e, em funcao disso,

estara apto a utilizar o seu maximo potencial.

ird, simultaneamente, melhorar a qualidade dos seus relacionamentos,
de uma comunicagdo mais eficiente. Nas empresas, isso

reflete-se pelo aumento das

com base nos principios associados aos

4 Padroes de Pensamento:

(o que define cada pessoa);

o que mudara em

fungdo dos acontecimentos, e em que pontos cada um pode interferir;
dos nossos filhos;

de cada um dos dife-

rentes perfis
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Quizzes

Pagina 150

PADRAO DE PENSAMENTO DA MOTIVACAO
n a) Na coluna Padrao da Motivacao (PM), coloque "S” ou "M", consoante consi-
dere que a frase representa uma pessoa de Sonhos (S) ou Medo (M):

1. Quero uma carreira sélida e com crescimento constante.

que evite isto?

2. Nao posso continuar a usar este produto cheio de efeitos secundarios. Tem algum

ndo queria perder o desconto.

3. Tenho receio de ndo conseguir comprar uma quantidade tdo grande... mas também

4. Num relacionamento a confianga é essencial.

5. Preciso de bom ambiente de trabalho para me sentir feliz.

6. Nesta funcdo o seu potencial deixa de ser desaproveitado.

primeiro lugar como o produto mais seguro.

7. Com este produto nao corre riscos, pois em todos os estudos, ficou sempre em

8. Este carro ndo lhe vai dar problemas durante anos. Nao ha idas sistematicas a
oficina. As pegas ndo sdo tdo caras como na concorréncia, nem as manutengoes

tém os valores exagerados que se veem por ai...

WelWLlWw9lsslsvIwelnezlst:saodnjos

b) No exercicio seguinte, transforme o texto no Padrao oposto — Sonhos ou

Medo —, seguindo o exemplo.

Padrao da Motivacdo Sonhos Padrao da Motivaciao Medo

Eu quero é sossego.

Eu ndo quero chatices.

‘9dueAe ‘ojinbuely oininy wn einbasse as

Se evita preocupagdes futuras avance.

'SOSOIDUI)IS SIED0| 0IOPY

Detesto locais muito ruidosos.

Seja sempre sincero comigo.

Jeuebus 91ua} dW edUNN

‘sepepiode

sey|ly seyuiw se 9} epule 3 esed e Jebayd o1and)

Né&o quero chegar a casa com as minhas filhas ja

a dormir.

O que ganho com isso?

;Japiad ap oxiap anb o/;01A8 anb O

'SO1Jesap SoAOU

ap osipaid oy|eqe.} ou 0}Id)siles 1eys eled

Para estar satisfeito no trabalho ndo posso estar

anos a fazer a mesma coisa...

Para me motivar preciso de um lider presente.

*opeAllow Je3sa obIsuod oeu Jap]| wn Was

Gosto de trabalhar focado e que sé falem

comigo quando terminar a tarefa.

-odwa} 0213 “eja.e} BWN O3B

ojuenbus wedwoulaiul sw anb epeu 01sob oeN




Final do Modulo 2

Neste Modulo, aprendeu pormenorizadamente os 4 Padroes de

Pensamento:
(que pode ser de ou de )
(que pode ser ou )
(que pode ser de , de
, de , ou, ainda, de

(que pode ser

ou de

e, por certo, foi bem interiorizada, gragas aos inimeros
exemplos da vida real e a eficacia do modelo de apresentacao global,

através das rubricas:
(DCaracteristicas
(@ Como identificar
(®Como lidar

onsiderando as multiplas combinagdes possiveis

128 PERFIS

A partir de agora, ja domina 128 dos 1536 Perfis
que conhecera no final deste livro Profiling AREAL!

MODULOS DENOMINACOES

NECESSIDADES HUMANAS | NECESSIDADE PRINCIPAL

PERFIS

MOTIVACAO

4x2=8

PADROES DE PENSAMENTO TOMADA DE DECISAO

8x2=16

COMPARACAO

16 x 4=64

QUANTIDADE DE INFORMAGAO

64 x 2=128
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Treinar, treinar, treinar é o grande segredo!
O seu cérebro tem de estar tao treinado para que,
em fragdes de segundo, consiga:

conforme vimos no Modulo 1) e
, adaptando cada argumento ao
de cada interlocutor (conforme j& estudado no Modulo 2).

Gostaria, agora, de garantir:

motivados pelas habituais
falhas de comunicacdo

Desde logo,
E também constatara como

Profiling Areal sdo abordados os Sistemas de
Representacao — Cinestésico, Auditivo e Visual:
de um modo pormenorizado, mas acessivel,
cujo desenvolvimento teve por base a Programacdo Neurolinguistica,
sobre a qual dediquei uma longa investigacao e intensa experimen-
tacao
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Sistemas de Representacao

AUTODIAGNOSTICO

Sistemas de Representacao

Assinale com um x a resposta que melhor
se adapta a sua habitual forma de atuar:

n Quando o interlocutor nao olha na sua direcao, tem a sensa-
cao de que ele nao o esta a escutar?

[ JNunca [ JRaro [ JAsvezes [ ]Sempre

n Consegue acompanhar uma aula/formacao/conferéncia, sem
nenhum suporte visual?

[ Nunca [JRaro [JAsvezes [ ]Sempre
n E particularmente sensivel a temperatura ambiente?
() Nunca (JRaro [JAsvezes [ ]Sempre

Il Quando alguém Ihe explica o caminho a seguir, sente necessi-
dade de que lhe deem pontos de referéncia sobre o que vai ver
ao longo do caminho?

[ JNunca [ JRaro [ JAsvezes [ ]Sempre
n Identifica de imediato quando o volume da televisdo aumenta?

[JNunca [ JRaro ([ JAsvezes []Sempre
n Para si, o conforto é fundamental?

[ JNunca [ JRaro [ JAsvezes [ ]Sempre

Quando alguém lhe Ié um email ou SMS, pede, de seguida,
para lho ler de novo?

[JNunca [ JRaro ([ JAsvezes [ ]Sempre

n Quando escuta um antincio publicitario, consegue distinguir
os sons utilizados?

[JNunca [ JRaro [ JAsvezes [ ]Sempre
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n A frente de cada "palavra ou expressdo", escreva qual o correspondente Sistema
de Representagdo: C — Cinestésico | A — Auditivo | V — Visual
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Palavras

1. Vislumbrar
Apertar

Debater
Detalhe

2.

3

4

5. Procurar
6. Revelar

7. Dividir

8. Angulo

9. Perspetiva

10. Descobrir

. Discutir
. Confidenciar

. Brilhante

Ajudar

. Estridente
. Apoiar

. Sombreado
. Elegante

. Alarme

. Percorrer

. Questionar
. Conversar
. Ruido

. Abracar

. Suportar

. Pronunciar
. Debrugar
. Aparéncia
. Design

. Soar

Expressoes

31. "Isso para mim é
chinés!"

32. "Ainda vai olhar
para tras e rir-se
disto."

33.

34.

"Estou a sentir
isso na pele..."

"Sinto-me como
um peixe na
agua."

35.

36.

"Aparentemente
esta tudo bem."

"Isso é musica
para os meus
ouvidos!"
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Final do Modulo 3

Meste Modulo, aprendeu g . 3 Sistemas de Repre-
sentacdo e, de seqguida, fixou o conceito de Sistema de Representa-
gdo Principal (aquele a que damos preferéncia, consoante a informagao
recebida através dos 5 sentidos: Visdo, Audicdo, Tato, Olfato e Paladar):
Sistema de Representacao Cinestésico (proveniente da informacgao
veiculada pelos 5 sentidos, bem como pelas emogbes e agdes).
Sistema de Representacdo Auditivo (relativo a informacao de tudo
quanto escutamos).
Sistema de Representacdo Visual (alusivo a informacdo que nos
chega através do que vemaos).

que recebe-
mos, por segundo.

Assim, conseguiu percecionar a enorme diferenca entre a informagéo
processada pela mente inconsciente comparativamente com a proces-
sada pela mente consciente

A que presto mais atengdo? Ao que sinto (cheiro, provo, toco, emo-
goes provocadas no meu corpo)? Ao que escuto? Ao que vejo?

Que "Padrées de Pensamento" prefiro utilizar? Presto atengio as
coisas "positivas” ou “"negativas"? Deixo que os outros tenham
influéncia no meu "mapa da realidade" ou construo-o sozinho?
Presto mais atencdo ao que & “"semelhante” ou aoc que é “dife-
rente" daquilo que conhegc? Reparo no "detalhe” ou recolho apenas
“alguma informagao”?

mapa da realidade

fruto das suas limitagdes e das percegdes parciais ao longo da vida. A
verdade & que ninguém sabe o que & a realidade global!
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do Profiling AREAL

tal como ele sera capaz de as entender!
, motivados pelas habi-
tuais falhas de comunicacao!
agora,
a criar as melhores memoarias ao seu interlocutor!
também podera aumentar as suas e de
, bem com a

Nos Modulos 1 e 2 aprendeu 128 perfis e multiplicando, agora, esse
ndmero pelos 3 Sistemas de Representacdo que acabou de conhecer,
isso significa que, passou a dominar dife-
rentes combinacdes de perfis!

Com este SEU SUCESSO, é natural que esteja ansioso por dar o der-

radeiro salto.
Verdade?

384 PERFIS

A partir de agora, ja domina 384 dos 1536 Perfis
que conhecera no final deste livro Profiling AREAL!

MODULOS DENOMINACOES PERFIS

NECESSIDADES HUMANAS | NECESSIDADE PRINCIPAL
MOTIVAGAO 4x2=8
PADROES DE TOMADA DE DECISAO 8 x2=16
PENSAMENTO COMPARACAO 16 x 4=64
QUANTIDADE DE INFORMAGCAQ 64 x 2=128
CINESTESICO
AUDITIVO 128 x 3=384
VISUAL

SISTEMAS DE
REPRESENTACAO
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as
suas relagdes pessoais e profissionais?

0s comportamentos dos seus
interlocutores?

Aumentara o seu autoconhecimento e, a medida que for
avancando na leitura, mais facilmente compreendera como melhorar
aquilo que pretender.

Os objetivos especificos deste Médulo 4 permitem-lhe:

o Perceber quais as atitudes e comportamentos que cada pessoa esco-
Ilhe adotar para satisfazer a Hierarquia de Necessidades.

« Assim, antecipara as respetivas reagoes, perante cada situacao.

o E, sabera escolher a forma mais eficaz para atingir os objetivos!

» Nas empresas, os inerentes beneficios influenciardo o incremento das

4 Tipos de Comportamento:

, consciente ou inconsciente, Como tal, pode ser alte-
rado, se a pessoa assim o desejar e trabalhar para isso.

Profiling AREAL
Como sempre, resultante de muito
estudo e investigacao, para que o conhecimento lhe chegue mais rico,
especifico e de facil aplicacdo, nos diversos contextos.



Tipos de Comportamento

AUTODIAGNOSTICO

Tipos de Comportamento

1. Sinto que tenho direito a expressar as
minhas opinides e ideias, mesmo quando
estas sdo contrarias as das outras pessoas.

2. Quando ndo consigo fazer-me ouvir, recorro
as piadas e ao sarcasmo.

3. Considero muito importante a opinido que
os outros tém de mim.

4. Quero ir longe, por isso coloco o meu
sucesso profissional acima de tudo.

5. Consigo recusar uma solicitacdo sem ficar
com sentimento de culpa.

6. Evito o confronto direto, mas, depois, pro-
curo uma forma para ajustar contas.

7. Mesmo quando ndo concordo, prefiro ficar
calado, de modo a evitar o confronto.

8. Um bom lider é aquele que sabe ser
autoritario.

9. Sou capaz de utilizar frases curtas e claras.

10. Evito o contacto visual. Para olhar enquanto
falo, escolho um ponto a minha frente.

11. Peco desculpa frequentemente e passo a
vida a justificar-me.

12. Se alguém fizer algo errado, ndo hesito em
critica-lo.
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Modulo 4

Tipo de Comportamento Passivo
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(CMTV)

NOTA PREVIA

Sendo o futebol um tema global, recorri a 4 entrevistas, concedidas por
1 treinador e por 3 dirigentes, para exemplificar os 4 Tipos de Compor-
tamento. No entanto, desde j3, saliento que os excertos selecionados
nao caraterizam o Tipo de Comportamento Principal de nenhuma das
pessoas escolhidas, mas, tdo somente, servem como aprendizagem para
os leitores detetarem, com exemplos reais, momentos em que aquela pes-
soa optou por utilizar o Tipo de Comportamento, em analise.

Sintese do excerto:

Nuno Espirito Santo, a 28 de novembro de 2016, quando era treinador
do FCP, empatou com o Belenenses e viu lencos brancos no Dragéo.
Durante essa conferéncia de imprensa, manteve os bracos unidos o
tempo todo, sem qualquer tipo de gesto efusivo. O maximo que fez foi
levantar ligeiramente uma mao... sempre de ombros caidos e com a cabeca
“enfiada” na gola do casaco.

Esta postura mostra uma pessoa grande a tentar ocupar o minimo de
espaco possivel, como que um “caracol a tentar entrar dentro da sua casa
para nao ser visto”.

Quando comeca a responder, olha para o jornalista, mas, de imediato, des-
via o olhar, ndo aguentando o contato “olhos nos olhos”. Surgem as hesi-
tagoes e a gaguez.

212



Péagina 213

Tipos de Comportamento

Desculpa-se, sistematicamente, com “o momento... o0 momento é dificil..."
Nado demonstra qualquer forca, ou motivacao, apenas uma atitude derro-
tada, plena de gestos e expressoes tipicas de um Comportamento Passivo.
Imagine um lider que adote sempre este Tipo de Comportamento.

Serd que conseguia confiar nele? Claro que ndo! Alids, ao observar-se
aquela conferéncia de imprensa ficou, bem percetivel, que estava a chegar
ao fim a era de Nuno Espirito Santo, no Dragao.

@ Objetivo

Uma pessoa que adota maioritariamente um Comportamento Passivo tem
como

Nao suporta conflitos nem discussdes. Prefere anular-se a dar uma opinido
e correr o risco de despoletar uma troca de ideias mais acesa, pois sabe que
acabara por se calar. Mas se conseguir agradar aos outros melhor.

(@ Caracteristicas
— Prefere dizer que sim, mesmo ndo concordando, do
que dizer "ndo” e provocar uma discussao.

— Se tiver
de escolher entre defender os seus direitos e o seu bem-estar ou ficar
calado, optara por ficar calado!

—Nunca
sabemos o que é importante para esta pessoa, o que a faz feliz, o que
valoriza, pois terd sempre tendéncia a dar uma resposta neutra ou poli-
ticamente correta.

— Tentam fazer de tudo para passar despercebidos e serem agradaveis.
Se alguém diz que deveria ter procedido de outra forma, como a sua
autoestima é baixa, confia mais nos outros.

—Se tiver a possibilidade de ficar calado,
é o que faz! Entdo, numa equipa ou numa empresa, 0 que acrescentara
uma pessoa com esta atitude? Apenas os lideres incompetentes gostam
de se rodear deste tipo de yes men (pessoas que concordam com tudo
0 que os outros dizem)!



Tipos de Comportamento

Tipo de Comportamento Agressivo

(CMTV)

Sintese do excerto:

Neste pequeno excerto, vemos o Presidente do SCP, Frederico Varandas,

a adotar um comportamento de revolta em relacido ao Presidente

Jorge Nuno Pinto da Costa, do Futebol Clube do Porto.

Repararam como cita os feitos com expressdes de nojo, raiva e

superioridade?

« "Pode ter um grande sentido de humor!”" — acompanhado de uma
microexpressao de desprezo.

+ "Pode ser uma pessoa socialmente acima da média.” — semicerra os
labios antes de o dizer e inclina a cabeca.

= "Pode ter um curriculo cheio de vitérias!” — e inclina a cabeca para tras,
numa atitude desafiante, sequida da microexpressédo de desprezo.

+ "Mas um bandido sera sempre um bandido!” — demonstra raiva,
enquanto diz esta frase!

O insulto é tipico de uma pessoa que utiliza maioritariamente o Com-
portamento Agressivo, assim como a Linguagem Corporal de raiva,
desprezo e desafio.

Repare que nunca o vimos a proteger-se, a cruzar os bragos ou a olhar para
o lado. Encarou sempre os jornalistas nos olhos.
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Modulo 4

Mais, arregala os olhos, enquanto fala, e inclina a cabega para a frente, o
que transmite uma ameacga ndo-verbal.

Quanto ao tom de voz, tanto pode ser alto e precipitado como baixo e
seco.

Nao deixa falar ninguém, nem que lhe coloquem perguntas. Controla
com um gesto de mdo, como que a dizer “stop”, vira a cabeca, para dei-
xar claro que: "Ja me estdo a irritar!”, e continua o seu mondlogo, o que é
tipico de quem adota o Comportamento Agressivo, adorar falar sozi-
nho, ndo escutando ninguém nem aceitando ser interrompido, e no final:
"...um bandido sera sempre recordado como um bandido!", dando enfase
ao seu discurso.

Faz novamente o sinal de “stop” enquanto diz:

“E o Sr. Pindo da Costa, no dia em que se retirar (volta a arregalar os olhos,
em tom de ameaca, e inclina a cabeca para a frente), ou for obrigado a
retirar-se, prestara um grande servico ao futebol portugués e contribuira
muito para que Portugal tenha uma imagem de primeiro mundo...” (Semi-
cerra os labios e vira as costas, como quem diz: “Ja disse o que tinha a dizer,
portanto, vou a minha vida!").

O Comportamento Agressivo caracteriza-se pelo estilo:

“Quero, posso e mando!”, “Faco o que quero e como quero!”

E, neste excerto, vimos como isso é possivel, sem a agressividade do con-
tacto fisico, sem gritos, sem ameacas fisicas, apenas com insultos, num tom
de voz disfarcado de assertividade, utilizando uma Linguagem Corporal
desafiadora, mas “com classe”!

@ Objetivo

Sao elementos que tém como principal obje-

tivo vencer e estao dispostos a fazé-lo a qual-

quer custo.

Costumo denomina-los como “analfabetos emo-

cionais”, pois, na realidade, ao contrario do que
8 a maioria das pessoas pensa, eles ndo tém como

objetivo humilhar ou sentir-se superiores aos
outros.

Principal objetivo — vencer
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Tipos de Comportamento

® Solidao e frustracao — No final do dia, quem assim procede, sente-se

igual aqueles que adotam maioritariamente Comportamentos Passivos.

Ambos se sentem incompreendidos, frustrados, ansiosos. Vao para casa

a pensar: "Que injustica! Dou tudo por aquela equipa/empresa e ainda
-

me criticam!”, “Se se esforcassem como eu, compreenderiam porque
fico tdo zangado e sem paciéncia!”

® Como lidar

" Lembre-se que é instavel — Cuidado, para ndo pressionar (mesmo
sendo uma pessoa com o Padrao de Pensamento Outros).

= Utilize uma linguagem corporal segura.

" Recorra a um tom de voz firme.

Tipo de Comportamento Passivo/Agressivo

(CMTV)

Sintese do excerto:

Desde ja esclareco que esta escolha resulta de uma clara manifestacdo de
imparcialidade.

Nasci na cidade do Porto, aprendi a nadar nas piscinas do Futebol Clube do
Porto, até fui sdcia muitos anos e tenho um enorme respeito e admiracdo
pelo Presidente Jorge Nuno Pinto da Costa.
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Moddulo 4

Aprendi a valorizar a defesa intransigente dos interesses do clube e das
regides, em particular do Norte do pais. Destaco, ainda, aquilo que é mais
importante para este exercicio: a sua invulgar cultura e inteligéncia, que, ao
longo de décadas, lhe tém permitido utilizar, com

saliento como perante a comunicagdo social recorre ao
Comportamento Passivo/Agressivo, ainda que ndo seja este o seu Tipo de
Comportamento predominante.

Alids, estudaremos o quanto é nefasto a utilizagdo de um tal Tipo de
Comportamento quando é o mais adotado. Mas, pelo meu apreco acima
expresso,

Em primeiro lugar, é manifesto o OBJETIVO especifico, perante a comuni-

cagdo social, de o Presidente do Futebol Clube do Porto, enaltecer o seu

clube e a regido Norte.
Quando lhe fazem a primeira pergunta: “Acredita que em alguns jogos
o Benfica pode perder pontos?”, Pinto da Costa, olha para o chao, ri-se,
depois olha para o jornalista e, j4 com uma cara séria, diz: “Pode-se per-
der pontos em todos os jogos!”, levantando os olhos como que a dizer:
“Sei 1a!", mas, ao mesmo tempo, fazendo uma microexpressao de des-
prezo, demonstrando que esta a “gozar com a resposta”, diz: “E pode-se
ganhar qualquer jogo!”, ficando com uma expressao “normal” e olhando
para outro jornalista, como quem diz: “Proxima pergunta.”

Quando lhe perguntam se pode ganhar o titulo, mantém-se sério e
responde com tranquilidade: “Para ja a minha preocupacdo é o Santa
Clara, depois, ndo dependemos sé de nds, vamos aguardar.” No entanto,
levanta s um ombro, o que contradiz a comunicagao verbal.

Segue-se nova pergunta: “O que disse aos jogadores no balneéario?”,
Pinto da Costa responde, utilizando uma das caracteristicas mais mar-
cantes do Comportamento Passivo/Agressivo que é a ironia:



Modulo 4

Tipo de Comportamento Assertivo

(CMTV)

Sintese do excerto:

Em homenagem aos benfiquistas, clube com o maior nimero de adeptos
em Portugal, procurei um video em que Luis Filipe Vieira, entdo, Presi-
dente do Sport Lisboa e Benfica, utilizasse apenas o Comportamento
Assertivo.

Como em todos os outros exemplos, Luis Filipe Vieira ndo utiliza s6 este
Tipo de Comportamento. Alias, se assistirmos a uma Flash Interview ou a
uma intervengao no final de um jogo menos conseguido, o mais provavel
serd encontrarmos a versdo do Comportamento Agressivo, face a adre-
nalina do momento. Mas, para o proposito da aprendizagem dos leitores,
selecionei o excerto de uma entrevista em que surgiu extremamente bem
preparado, quer ao nivel da comunicacdo quer emocionalmente, em que
recorreu com mestria ao Comportamento Assertivo.

Assim, cada leitor poderd apreciar como, com este Tipo de Comporta-
mento, Luis Filipe Vieira desarmou os jornalistas, que estavam convencidos
de que iriam conseguir que ele passasse para o Comportamento Agressivo
e, descontrolado, demonstrasse a sua inquietagao.

Repare na Linguagem Corporal de Luis Filipe Vieira: pernas abertas com
ambos os pés pousados no chdo, sentado corretamente, mas de forma
descontraida, ndo de modo provocatério, olhando sempre nos olhos,
atento sem ser desafiador, enquanto escuta cada pergunta.
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Tipos de Comportamento

Feita a primeira pergunta, reponde sem hesitar: “Ndo!" Faz o enquadra-
mento do “ndo” com gestos abertos e seguros, justificando a sua agado: “O
gue se passa, pontualmente, é a impunidade que existe.”

Irritado, o segundo jornalista comeca a falar, interrompendo os outros com
gestos mais bruscos, tom de voz mais elevado e provocatério: “Que provas
€ que o Benfica tem de coacao para além...?" Luis Filipe Vieira continua com
o mesmo tom de voz, olhando agora para este jornalista e afirmando, com
conviccdo: “Eu ndo vou falar de provas, ndo sou agente da judiciaria nem
ninguém do Benfica é agente da judiciaria.”

E continua de forma organizada, sem se deixar levar pela emocéao do jor-
nalista: “Ha um Conselho de Arbitragem que existe e queremos saber qual
€ a posicado que tem e quais sdo as medidas que vao tomar?”

Prossegue com a sua argumentacdo sem se deixar intimidar, o que é mais
uma das caracteristicas do Comportamento Assertivo: “E publico que... é
publico... é publico... e o Conselho de Arbitragem a nds tinha de nos dizer
0 que é que estao a fazer.”

Repare que sdo sempre argumentos l6gicos e organizados.

Quando interrogado e provocado sobre aquilo que o comunicado do
Benfica dizia, o seu presidente responde muito bem e novamente de forma
assertiva: “... se o que fomos |4 dizer, quiséssemos dizer na praca publica,
estava aqui a dizé-lo.”

Esta € uma resposta Obvia, que "deita por terra" qualquer pergunta. As
pessoas com um Comportamento Assertivo dizem o que querem e ndo o
gue os outros querem que elas digam.

Continua com argumentos ldgicos e assistimos aos jornalistas, sentados,
mas a chegarem-se para trés nas cadeiras e cada vez mais nervosos.

® Objetivo

Quem adota, maioritariamente, um Comportamento Assertivo tem
como principal objetivo encontrar a melhor solucao.

Ao contrario do Comportamento Agressivo, adotado quando se pre-
tende ganhar, quando utilizamos o Assertivo, a meta é encontrar a me-
Ihor solucao, independentemente de quem proponha ideia.



Tipos de Comportamento

® Como lidar

= Correspondendo com um tratamento direto, seguro, frontal e sempre
com o maxima respeito.

CONCLUINDO

+ Neste momento tem uma poderosa ferramenta, capaz de
mudar a sua vida.

» Pode utiliza-la a nivel profissional e obter os melhores resultados

» Bedemplieh-la a nivel profissional e obter os melhores resultados

o Ow=menipekpEssaatieskeprasitd mais felizto mais feliz. Mais ainda:
Mais ainda:

= Ao utilizar o Profiling AREAL pode e deve fazer com que cada
pessoa, com quem interaja, se sinta bem e mais compreen-
dida perto de si.

+ Esta ferramenta foi criada com o objetivo de ensinar a com-
preender-se melhor e a quem o rodeia.
Assim, sendo inteligente e flexivel, ac ponto de aceitar cada pes-
soa como ela é e de se adaptar (em vez de usar o desgastado
lema: “Eu sou assim, quem gostar, gosta, quem nao gostar, azar!”),
demonstrara aos outros o seu maximo respeito.
(Pense sempre: “Eu vou conter a minha forma de ser e agir, para
me adaptar a ti, de modo a que me entendas e possamos criar
uma melhor relacdo.”)

« Esta é a minha contribuicdo para um mundo melhor, que
desejo seja exclusivamente utilizada para fins positivos.

*» Lembre-se da frase que partilhei consigo, logo no inicio:
“Conhecimento é poder, e poder é responsabilidade.”

» O conhecimento esta agora nas suas maos.
Aplique-o e faca o melhor uso dele para criar uma vida com
mais sucesso e felicidade, para si e para quem o rodeia!
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Modulo 4

Final do Médulo 4

» Neste Mddulo, ficou a conhecer os 4 Tipos de Comportamento:
Passivo Passivo/Agressivo
Agressivo Assertivo

« Desde logo lhe foi salientado

Infelizmente, na maioria das vezes, essa escolha é feita de forma incons-
ciente, ndo sendo, por isso, colocada outra hipétese... apenas se vai rea-
gindo aos acontecimentos, de forma espontanea e sem pensar muito.

. apresentado no inicio do Médulo,
para poder tomar as decisdes
necessarias quanto ao que tera de trabalhar em si proprio
utlizada, unicamente,
neste Modulo.

» Metodologia em 6 passos
Enquanto os 3 primeiros Médulos foram tratados com uma metodologia
em 3 passos:

CARACTERISTICAS | COMO IDENTIFICAR | COMO LIDAR

6 passos

OBJETIVOS | CARACTERISTICAS | EXPRESSOES TIPICAS |
COMO IDENTIFICAR | VANTAGENS E DESVANTAGENS |
COMO LIDAR
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Tipos de Comportamento

o ApOs todas as analises, concluimos que a seria:
Ter o Comportamento Assertivo destacado, seguido dos com-
portamentos Passivo e Agressivo, praticamente idénticos, e o
Passivo/Agressivo o mais baixo possivel
Porqué? Porque isso significa que se dominam totalmente as emo-
¢Oes e que se escolhe, conscientemente, quanto se ganha mais em
adotar um Comportamento Assertivo, Passivo ou Agressivo, perante
a analise de cada situacao e do seu custo/beneficio!

+ PARABENS! Concluiu o tltimo nivel!

= Ao aprender a identificar o seu proprio perfil ficard a conhecer-se
melhor e apto a utilizar o seu maximo potencial!

= Ao aprender a identificar o perfil de cada pessoa, os seus relaciona-
mentos serdo fidveis e duradouros, pois passara a utilizar uma comuni-
cacdo mais eficiente!

1536 PERFIS

Fantastico! J4 domina os 1536 Perfis diferentes do Profiling AREAL!

MODULOS DENOMINAGOES PERFIS

NECESSIDADES

NECESSIDADE PRINCIPAL
HUMANAS

MOTIVAGCAO 4x2=8
PADROES DE TOMADA DE DECISAO 8x2=16
PENSAMENTO COMPARAGAO 16 x 4=64
QUANTIDADE DE INFORMAGAO 64 x 2=128
CINESTESICO

SISTEMAS DE AUDITIVO 128 x 3=384

REPRESENTAGAO
VISUAL
PASSIVO

TIPOS DE AGRESSIVO

EOMEORIAMENIS PASSIVO/AGRESSIVO

ASSERTIVO

4 Modulos 15 Perfis Principais

25 Grandes Perfis
(15 Principais + 10 Secundarios)
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