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Prefacio

Minha posicdo Unica na comunidade financeira permitiu-me a rara
oportunidade de falar e questionar milhares de comerciantes, corretores e
consultores comerciais desde 1979. Eu ndo sou um corretor ou um escritor de
cartas. Eu sou o diretor executivo da CompuTrac, uma empresa que fornece a
analise técnica para agdes e futuros comerciantes. Eu percebo a minha
posicdo como sendo neutro, que permite que as pessoas a se abrir e falar
comigo livremente. Comecei a negociacdo para a minha propria conta, em
1960, e muito rapidamente se tornou ciente dos blogueios psicolégicos
subjacentes a boa negociacdo e gestdo do dinheiro. Essa percepcdo foi
confirmada por todos os que aconselhou comigo.

Como resultado, eu sinceramente sinto que 0 sucesso na negociacéo e de 80
por cento psicologica e 20 por cento a propria metodologia, seja fundamental
ou técnico. Por exemplo, vocé pode ter um conhecimento mediocre de
informacdo fundamental e técnica, e se vocé estd no controle psicolégico,
vocé pode ganhar dinheiro. Por outro lado, vocé pode ter um grande sistema,
que vocé tenha testado e teve um bom desempenho por um longo periodo de
tempo, mas se o controle psicologico ndo esta l&, vocé sera o perdedor.

Um bom comerciante sabe por experiéncia propria que, durante um periodo
de tempo ele pode se envolver em mais perder negocios do que 0S
vencedores. Mas a geréncia de dinheiro, e um ensaio cuidadosa dos riscos
protegidos por paradas realistas, vai manter o comerciante fora do problema
e garantir que as "grandes™ se move, ele vai lucrar. A geréncia de dinheiro e
composto por dois elementos essenciais: gestdo psicologica e gestdo de
riscos. gestdo de risco decorre de fatores psicolégicos sendo
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verdadeiramente entendido pelo comerciante e "no lugar" antes de risco é
mesmo considerado.

Gostaria especialmente advertem os novos operadores e participantes do
mercado que a leitura e passivamente analisar suas motivacdes sao
certamente uma necessidade, mas o teste 4cido vem com negociagédo ativa
sob pressdo. Comece devagar. Questionar cada comércio. O que motivou
isso? Como foi o comércio administrado? Foi bem sucedido? Por qué?
\Vocé perdeu? Por qué? Anote a sua avaliacdo e referem-se a seus
comentarios antes de fazer sua préxima comércio.

Em todas as grandes seminarios CompuTrac Eu tento ter um lider da
oficina abordar os participantes sobre o0s aspectos psicologicos da
negociacdo. O Ceifador que mata off "o seu capital™ e desaparece com 0s
seus lucros ndo é o misterioso e onipresente “eles”, mas um simples
equivocada "vocé". Medea disse pouco antes de ela assassinou seus filhos,
"Eu sei 0 mal que estou prestes a fazer, mas a minha auto irracional é mais
forte do que a minha resolucdo." Se este sentimento reflete sua mentalidade
quando o comeércio, entdo o comerciante disciplinado é definitivamente o
tipo de livro que vocé deve ler.

Que prazer de ler este livro. Minha propria educacdo me custou muito
"da maneira mais dificil." Posso ler-me nas paginas - que sou eu, sou eu!
Mark tem cuidadosamente formado seu liviro em um dialogo logico
abrangente. Lé-se como se estivesse ao seu lado e ele estd explicando-o
COmo um amigo, que eu Sei que vocé vai gostar. Vocé tem sorte, porque
VOCcé estd tomando o tempo agora, antes que vocé fez um erro grave,
espero, para aprender sobre si mesmo e para estudar o seu oficio. Os
comerciantes que tomam o tempo para refletir e pratica vai sobreviver e
possivelmente prosperar.

TIMOTHY SLATER
Presidente
CompuTrac Software, Inc.



Prefacio

O comerciante disciplinado é um guia completo para compreender a
psicologia de auto-disciplina e transformacdo pessoal necessario para se
tornar um sucesso de ac¢Oes ou futuros comerciante. Este livro ird servir como
um guia passo-a-passo para se adaptar com sucesso as caracteristicas
psicologicas incomuns do mundo da negociacgéo.

Digo "adaptando™, porque a maioria das pessoas se aventurar no
ambiente de negociacdo ndo reconhecé-lo como sendo muito diferente do
ambiente cultural em que foram criados. N&o reconhecendo essas
diferencas, eles ndo teriam como saber que muitas das crencas que
adquiriram para que possam funcionar eficazmente na sociedade ira atuar
como barreiras psicoldgicas no ambiente de negociacdo, tornando seu
sucesso como comerciantes extremamente dificeis de alcancgar. Atingindo o
nivel de sucesso que eles desejam como 0s comerciantes vdo obriga-los a
fazer pelo menos algumas, se ndao muitos, mudancas nas formas que eles
percebem a acdo do mercado.

Ao contrario de outros ambientes sociais, a arena do comércio tem muitas
caracteristicas que exigem um alto grau de auto-controle e auto-confianca do
comerciante, que pretende funcionar com sucesso dentro dele. No entanto,
muitos de ndés ndo tém essa auto-controle, porque quando criancas,
aprendemos a funcionar em um ambiente estruturado onde nosso
comportamento foi controlada por alguém mais poderoso do que nés mesmos,
Ccujo objetivo era manipular nosso comportamento em conformidade com as
expectativas da sociedade.

Assim, fomos forcados por forgas externas a se comportar de
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determinadas maneiras através de um sistema de recompensas e punigoes.
Como recompensa, que seria dado a liberdade para expressar-nos de alguma
maneira desejada. Como castigo, ficaremos ou ser impedido de obter o que
queriamos, causando dor emocional, ou que foram infligidos com varias
formas de punicdo corporal, causando dor fisica. Como resultado, a Unica
forma de controle de comportamento que normalmente aprendemos por nos
mesmos foi baseada na ameaca de dor - seja fisico ou emocional - de alguém
ou de algo que percebido como tendo mais poder do que ndés mesmos. E uma
vez que foram forcados a abandonar o nosso poder pessoal para outras
pessoas, desenvolvemos naturalmente muitos dos nossos recursos tradicionais
para o sucesso (0s modos particulares em que aprenderam a obter o que
gueremos) do mesmo quadro mental. Adequadamente,

Uma coisa que vocé vai aprender como um comerciante é que 0S
recursos mentais que VvOcé usa para obter o que deseja em sua vida
cotidiana ndo funcionara no ambiente de negociacdo. O poder e controle
que sdo necessarios para manipular os mercados (torna-los fazer o que
vocé quer fazer) estdo além de todos, mas um punhado de individuos. E os
constrangimentos externos que existem na sociedade para controlar o seu
comportamento ndo existe no ambiente de mercado. Os mercados nédo tém
absolutamente nenhum poder ou controle sobre vocé, sem expectativa de
seu comportamento, e sem ter em conta para o seu bem-estar.

Se, de fato, vocé ndo pode controlar ou manipular os mercados e 0s
mercados ndo tém absolutamente nenhum poder ou controle sobre vocé,
entdo a responsabilidade por aquilo que vocé percebe e para 0 seu
comportamento resultante reside apenas em vocé. A Unica coisa que vocé
pode controlar é vocé mesmo. Como um comerciante, vocé tem o poder,
quer dar-se o dinheiro ou dar seu dinheiro para outros comerciantes. E as
formas em que vocé escolher para fazer isso serd determinado por uma
série de fatores psicologicos que pouco ou nada tém a ver com 0S
mercados. E isso vai ser assim até que vocé adquirir algumas novas
habilidades e também aprender a adaptar-se para atender as condi¢cdes que
existem no ambiente de mercado.

Para operar com sucesso neste ambiente que vocé precisa para aprender a
controlar a si mesmo de maneiras que podem ser completamente estranho
para voceé.

\Vocé também tera que aprender a conceder a si mesmo a liberdade mental
para mudar sua perspectiva de perceber possibilidades alternativas para
conseguir o que quer na arena de negociacdo, independentemente de suas
expectativas de como vocé estd indo para obté-lo. H& apenas alguns
comerciantes que vieram a conclusdo de que sO eles sdo completamente
responsavel pelo resultado de suas acbes. Menos ainda sdo aqueles que
aceitaram as implicacdes psicologicas de que a realizacdo e saber o que fazer
sobre isso.

Raramente qualquer um de nos crescem aprendendo como operar em
uma arena que permite a completa liberdade de expressédo criativa, sem
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nenhuma estrutura externa para restringi-la de qualquer forma. No
ambiente de negociagdo, vocé terd que fazer suas proprias regras e, em
seguida, ter a disciplina para cumpri-los. O problema é que o0 movimento
dos precos é fluido, sempre em movimento, muito ao contrario dos eventos
altamente estruturados que a maioria de nds estdo acostumados. No
ambiente de mercado, as decisGes que confrontam vocé é tdo infinita
quanto os movimentos de preco que vocé pretende tirar vantagem. Vocé
ndo apenas tem que decidir participar, vocé também tem que decidir
quando entrar, quanto tempo ficar, e em que condi¢Bes de sair. Ndo ha
comeco, meio ou fim - apenas o0 que VOCé criar em sua propria mente.

Além das implicacdes psicolégicas negativas que acompanham estas
decisOes, vocé deve estar ciente de que mesmo se vocé fizer 0 compromisso
financeiro minimo de um contrato por comércio (como no mercado futuro),
h& um potencial ilimitado para o lucro, bem como uma ilimitada potencial
de perda. De uma perspectiva psicologica, isso significa que cada comércio
tem a possibilidade de cumprir seus sonhos de independéncia financeira, e,
simultaneamente, apresenta-o com o risco de perder tudo 0 que VOCé possuli.
O movimento de precos em constante mutacdo torna extremamente facil
para VOCé ignorar o risco e tenta-se em acreditar que vocé ndo tem que
sequir suas proprias regras, desta vez.

Aqui é um ambiente que oferece total liberdade de expressdo combinado
com possibilidades ilimitadas e risco ilimitado. Se vocé colocar nele um
participante que é alheio a estas condigfes psicologicas (aquele que opera
a partir de uma estrutura mental voltada para a estrutura externa, restricées
e expectativas), entdo o que vocé tem é uma formula para o desastre
emocional e financeiro.

Este cenario sombrio certamente explica por que tdo poucas pessoas
nunca ganhar dinheiro como comerciantes. Na verdade, quase todos
aqueles que fazem uma tentativa de negociacdo subestimam
completamente a dificuldade e, consequentemente superestimar sua
capacidade de cumprir as suas expectativas exageradas. Portanto, a
maioria, se ndo todos, as pessoas que negociam causar algum grau de
dano psicolégico sobre si mesmos. Eu estou definindo "danos
psicologicos” como qualquer quadro mental que tem potencial para gerar
medo.

Medo resultados de qualquer crenca sobre as condi¢cdes ambientais que
tem o potencial de causar qualquer dor fisica ou emocional, como estresse,
ansiedade, confusédo, decepc¢do ou traicdo. condi¢cdes emocionais dolorosas
sdo basicamente o resultado de expectativas ndo cumpridas. expectativas
ndo cumpridas criar um conflito entre crengas de uma pessoa sobre a forma
como as coisas deveriam ser e as condi¢cdes ambientais reais que nédo
correspondem a essas crencas. Este conflito € expressa através de nossas
emogOes na forma de dor que geralmente rotular como stress, ansiedade,
confuséo, e assim por diante.

As pessoas parecem evitar a dor, instintivamente, através da construcédo
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de defesas mentais contra a intrusdo de informacdo ambiental que
confirmaria a existéncia de qualquer conflito. Estas defesas consistem de
negacOes, racionalizacdes e justificativas - tudo o que vai resultar em
distor¢do perceptiva.

"Distorcdo perceptiva"™ ocorre quando nosso sistema mental, distorce
automaticamente informacdo ambiental por meio da formulagdo e
seletivamente excluindo certas informacgGes para compensar o conflito entre
0 que esperar eo que 0 meio ambiente esta nos oferecendo. Isto seré feito de
tal maneira que vamos acreditar existe uma realidade compartilhada entre
nos e 0 ambiente externo, evitando assim qualquer dor. Estou definindo uma
"realidade compartilhada™ como uma correspondéncia entre suas crencgas
sobre o ambiente e as condi¢cdes ambientais reais que existem.

Se vocé estd distorcendo informacdes de mercado, vocé nédo esta
compartilhando uma realidade com os mercados, e vocé também estdo
concedendo-se em uma ilusdo, na medida em que vocé se esconde da
possibilidade de decepcgdo. Neste ponto, vocé estaria se preparando para o
que poderia ser chamado de "consciéncia for¢ado." Obviamente, se 0s
mercados estdo fazendo algo diferente do que vocé estd permitindo-se a
perceber (porque alguns, se ndo a maioria, das informagbes que oS
mercados tém para oferecer ndo vai validar o que vocé quer ou esperanca),
entdo algo tem que dar. Essas distor¢des continuara até que haja uma tal
disparidade entre a sua mentalidade adquirida e as informacdes de
mercado conflitantes que as defesas mentais (ilusdes) vai quebrar. Isso
geralmente cria um estado de choque, onde vocé pode se perguntar como
as coisas poderiam ficar tdo ruim tdo rapidamente.

Em tal situacdo, as forcas de mercado que vocé enfrentar o seu illusdes
de uma realidade compartilhada, criando uma consciéncia for¢cado dolorosa.
Em algum ponto em sua carreira comercial vocé precisara entender como
todos nods, por causa da nossa educagdo comum, tentar controlar os
acontecimentos do mercado através da nossa percep¢do do que nds pensamos
que vai acontecer a seguir e, em seguida, rigidamente segurar a essas
expectativas. Isto € onde vocé precisa para aprender a ganhar o tipo de
flexibilidade mental que lhe permite mudar sua perspectiva para estar ciente
de outras alternativas e possibilidades. Vocé pode ndo ser capaz de controlar
0s mercados, mas vocé pode controlar sua percepcdo deles a fim de alcancgar
um maior grau de objetividade, resultando em um maior grau de realidade
compartilhada com os mercados.

Por mais doloroso que estas percepc¢Oes forcados podem ser, eles ndo sédo
susceptiveis de impedir vocé de ser atraidos para as oportunidades dos
mercados tém para oferecer. No entanto, o efeito psicolégico cumulativo
sobre vocé vai ser muito negativo. Se vocé tem sofrido por varias
percepgOes forcados, sua percepcao da atividade do mercado acabara por se
tornar fortemente ponderada no sentido de evitar a dor em vez de buscar
oportunidades. Seu medo de perder dinheiro, estar errado, ou perder uma
oportunidade se tornara sua principal motivacdo para agir ou nao agir.
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Agora, existem varios problemas principais que resultam quando o medo
se torna uma motivacgao para fazer ou ndo fazer alguma coisa. Primeiro, ele
ird limitar a sua gama de oportunidades percebidas pelo estreitamento seu
foco de atencdo, mantendo-a no objeto do seu medo. Isto significa que, de
todas as informacdes disponiveis no mercado, vocé s6 vai perceber a
informacgdo que, com efeito, validar o que vocé mais teme. Seu medo vai
sistematicamente excluir de sua informagdo de mercado consciéncia de que
poderia indicar a existéncia de outras alternativas e oportunidades.

Quando vocé comeca a entender a relagcdo negativa entre medo e
percepcao, vocé pode ser surpreendido ao saber que em suas tentativas de
evitar perdas, vocé realmente cria-los. O medo também ira limitar a sua
gama de respostas para qualquer situacdo. Muitos comerciantes sofrem
consideravelmente quando eles sabem exatamente o que eles querem fazer,
mas, quando omomento para executar chega, encontra-se completamente
imobilizado.

Antes que qualquer um pode se tornar um sucesso em um ambiente
com o personagem desestruturado do ambiente de negociacédo, € preciso
desenvolver um sentido supremo da auto-confianga e auto-confianca. Eu
estou definindo a auto-confianga como uma auséncia de medo e auto-
confianga: saber o que fazer no momento em que precisa ser feito, e
depois fazé-lo sem hesitacdo. Qualquer hesitacdo so0 ira criar auto-duvida
e medo. Para tudo o que existe grau de auto-duvida como um estado de
espirito, a esse mesmo grau que Vvocé vai sentir medo, ansiedade e
confuséo.

As experiéncias negativas que resultam da negociacdo em um estado de
medo, ansiedade e confusdo, ird criar ou adicionar a uma crenga ja existente
de inadequacéo e impoténcia. Independentemente de qudo dificil qualquer um
de nds pode tentar esconder dos outros o0 que esta acontecendo, obviamente
ndo podemos esconder nossos resultados de nds mesmos Se 0 comportamento
do mercado parece misterioso para VOC& €& porque O Seu proprio
comportamento € misterioso e incontrolavel. Vocé ndo pode realmente
determinar o que é provavel que fazer a seguir o mercado em que VOcé nédo
sabe mesmo 0 que vocé vai fazer a seguir, independentemente do que vocé
pode perceber ou querer.

Os poucos comerciantes bem sucedidos que, de alguma forma,
transcendeu esses obstaculos psicologicos tém sido generosos com suas
pedras preciosas de uma linha de sabedoria negociacdo: "Aprenda a tomar
uma perda”, "Va com o fluxo", "A tendéncia é seu amigo, " 'Corte suas
perdas e deixar seus lucros funcionar', ‘conhecer os mercados vocé precisa
conhecer a si mesmo', e assim por diante. O comerciante disciplinado
explora totalmente, quebra, e, em seguida, organiza 0s componentes
psicolégicos deste conselho em um processo de aprendizagem passo-a-
passo, um processo que leva vocé atraves das varias etapas necessarias para
orientar-se com sucesso ao ambiente de negociacdo. Este livro ird explicar-
Ihe quais sdo as habilidades necessarias, porque vocé precisa entendé-los, e
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mais importante, como ir sobre a aprendizagem deles.

Este livro esta organizado em quatro secbes. O primeiro consiste nos
dois primeiros capitulos e serve de introducdo. A segunda consiste em
capitulos 3 a 8 e define os problemas ou desafios de se tornar um
profissional bem sucedido. A terceira secdo consiste em seis capitulos que
Ihe dard o insight basico que vocé precisa identificar o que tem de ser
mudado em seu ambiente mental e que vocé pode fazer para muda-lo. A
quarta secdo consiste dos capitulos 15 e 16, que colocam tudo junto em
uma estrutura unificada para desenvolver habilidades de negociagio
especificas. Vocé vai aprender a observar a acdo do mercado de uma
perspectiva objetiva, determinar onde vocé precisa limitar-se, e estabelecer
0S passos que VOocé precisa tomar para expandir essas limitacdes de maneira
produtiva e psicologicamente saudavel.
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CAPiTULO 1

Por que eu escrevi este livro

Desde que comecei a trabalhar neste livro - no verdo de 1982 - quase
todas as dimensdes da negociagdo de futuros explodiu em crescimento. Ha
novas trocas de marca, novos contratos, servigos de assessoria e mais
noticias, uma crescente variedade de livros e publicacdes, e sistemas de
negociacdo técnicas cada vez mais sofisticadas, mais todos com
aplicacdes de computador para torna-lo facil de controlar os mercados. No
entanto, mesmo com este enorme crescimento nos servigos relacionados
com anegociacdo, um fato inevitavel permanece: ainda hd um pequeno grupo
de comerciantes sofisticados que tomam a maior percentagem dos lucros fora
dos mercados, tornando bem mais de 90 por cento de todos 0s outros
comerciantes perdedores liquidos ano em e ano-out.

Na negociacdo de futuros para cada délar de lucro obtido por um
comerciante, tem que haver um equivalente em ddlares perdidos por outro
operador. Se alguns comerciantes estdo consistentemente a ganhar dinheiro
em grande escala, em seguida, os seus lucros tem que estar vindo
directamente dos bolsos dos milhares de outros comerciantes que
contribuem muito fielmente os seus ganhos diarios. Alguns desses
comerciantes muito bem sucedidos sdo figuras publicas, mas a maioria sé
sdo conhecidos nas areas de Chicago ou de Nova York. Escusado sera dizer
gue todo mundo quer saber o que eles fazem e como eles fazem isso.

Deve haver uma diferenca entre estes dois grupos de comerciantes - a
pequena minoria de vencedores e a grande maioria dos perdedores que
querem saber o que os vencedores sabem. A diferenca é que 0s comerciantes
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gue pode ganhar dinheiro de forma consistente em uma negocia¢do semanal,
mensal e anual abordagem com Dbase na perspectiva de uma disci
mentaispline. Quando perguntado sobre seus segredos de sucesso, eles
categoricamente que eles ndo alcancar qualquer medida de consisténcia em
acumular riqueza da negociacdo até que eles aprenderam auto-disciplina,
controle emocional, e a capacidade de mudar as suas mentes a fluir com os
mercados.

Primeiro, eu quero salientar que a auto-disciplina, controle emocional, e
aprender a mudar de idéia depois de fazer um compromisso sdo todas as
questdes psicoldgicas que ndo tém nada a ver com servigos de noticias,
servigos de consultoria, novas trocas, ou sistemas de negociagao técnica ou
fundamental - informatizado ou néo.

Em segundo lugar, da minha troca de experiéncias, observacdes e
pesquisas, descobri que todos os comerciantes - ambos vencedores e
perdedores - parecem compartilhar algumas experiéncias muito comuns.
Seja no inicio ou em algum momento no inicio de sua carreira comercial,
todos os comerciantes experimentar confusdo, frustracdo, ansiedade e a dor
do fracasso. As poucas-comerciantes que passam por essa fase de acumular
riqueza sdo aqueles que, eventualmente, enfrentar e trabalhar através de
alguns problemas psicologicos muito dificeis sobre o que significa ser um
comerciante, e este processo de realizacdo e mudar normalmente leva varios
anos, mesmo para o melhor deles.

Se auto-disciplina e controle emocional sdo as chaves para 0 sucesso,
eles também ndo sdo necessariamente tracos de qualquer um de nds
nascemos. Pelo contrério, eles sdo caracteristicas que adquirimos por
aprender certas habilidades mentais. Adquirir essas habilidades mentais é
frequentemente o resultado de um processo de aprendizagem de tentativa e
erro que pode ser muito caro financeiramente e, normalmente, cheia de dor
emocional e sofrimento. O maior problema com uma abordagem de
tentativa e erro na negociacdo é que a maioria das pessoas perdem todo o
seu dinheiro antes de obter através do processo. E outros comerciantes que
tém dinheiro suficiente para continuar a negociacdo nunca Se recuperar
plenamente dos efeitos do trauma psicologico de terem infligido em si
mesmos de sempre aprender como negociar com sucesso em uma base
consistente. Isso deixa apenas um numero relativamente pequeno de
pessoas que fazem isso.

Todos os grandes comerciantes, tanto do passado e do presente, achei
muito dificil explicar o que é que eles fazem, como eles fazem isso, e mais
Importante, a progressdo de passos que tomou para chegar onde chegou.
Muitos de bom grado compartilhar com os outros o que eles sabem sobre o
mercado e seu comportamento, mas ndo necessariamente sobre o seu
comportamento como individuos. Eles teriam, no entanto, muitas vezes
alertam aqueles que buscavam sua sabedoria para entender que todo o
conhecimento de mercado no mundo ndo vai fazer-lhes qualquer bom até
que eles aprenderam o que pode ser chamado de auto-disciplina e controle
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emocional, sem necessariamente ser capaz de explicar o que eles foram.

Por exemplo, "Corte suas perdas brevemente™" é um grande conselho que
muitas vezes é dado como um axioma da sabedoria negociacdo. Mas como
vocé explicar a alguém os passos necessarios para aprender a fazer isso?
Especialmente quando ele esta interagindo com um ambiente que esta em
movimento perpétuo e sempre oferecer-lhe a possibilidade de que o
mercado pode voltar e fazé-lo todo, se ele estd em um comércio de perder.
Se vocé levar em consideracdo que o seu dinheiro e auto-estima estdo em
jogo e o mercado voltar é sempre uma possibilidade viavel,
independentemente de qudo remota que seja, entdo vocé pode ver como €
dificil explicar por que ele precisa "cortar suas perdas." E ainda mais dificil
explicar como ele pode fazer isso de uma maneira que se adapte a sua Unica
composic¢édo psicoldgica.

A maneira mais facil de explicar como aplicar este tipo de sabedoria,
sem realmente explica-lo em tudo, quer dizer, "Bem, se vocé quer ser um
profissional bem sucedido, vocé precisa aprender a auto-disciplina e
controle emocional.” Eu ndo acredito que este tipo de vaga conselho foi
intencional, no entanto, para principalmente duas razdes. Primeiro, a auto-
disciplina e controle emocional sdo conceitos abstratos que ndo sdo
facilmente explicadas ou entendidas. Todos nos ouvir ou ler as palavras
muito, mas pergunte a qualquer um que vocé sabe para definir qualquer um
destes conceitos, e vocé provavelmente vai receber um olhar vazio.

Em segundo lugar, os comerciantes bem sucedidos de hoje comecou a
sua viagem sem mapas, placas de sinalizacdo, ou diretrizes ou o beneficio
de saber exatamente onde eles tinham que acabar, de uma perspectiva
psicologica, a acumular sua fortuna. Eles tinham para explorar o comércio
mundial através de um meio de auto-reflexdo e reajuste que era muito
exigente e demorado. Pode-se dizer que mais ou menos tropecou atraves
dele aprender com cada erro, muitas pequenas e outros que foram
devastadoras tanto financeiramente como emocionalmente.

Em algum momento, eles provavelmente percebeu que algo sobre si tinha
mudado porque o tipo normal de atividade de mercado que ja teve um
Impacto emocional muito negativo sobre eles, como a raiva, estresse,
ansiedade e medo, simplesmente ndo tém esse mesmo efeito qualquer mais
longo. Eles devem ter ganho alguma medida de confianga em si mesmos
para responder adequadamente a todas as condi¢cbes de mercado possiveis
porque ha uma correlacdo direta entre o nivel de uma pessoa de confianca e
as emocdes negativas mencionadas. Confianca e medo sdo estados de
espirito que sdo semelhantes na natureza, apenas separados por grau. Como
nivel de confianca de uma pessoa aumenta, 0 seu grau de confusao,
ansiedade e medo se dissipa proporcionalmente.

Esta confianca seria naturalmente se desenvolver como as pessoas
aprenderam a confiar em si mesmos para fazer o que precisava ser feito,
sem hesitacdo. Como resultado deste tipo de auto-confianga, eles nédo
precisam mais temer o comportamento aparentemente imprevisivel e
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erratico dos mercados. No entanto, o ponto principal que eu estou fazendo
aqui € que o processo de mudanca que ocorreu foi no ambiente mental e
perfil psicologico de cada comerciante individual, os mercados ndo se
alterou, as ferramentas que foram usadas ndo se alteraram, o comerciante
fez.

Agora, quando 0s comerciantes passam por uma transicdo em seu
desenvolvimento pessoal e aprender uma nova habilidade em uma base de
tentativa e erro, € improvavel que eles iriam manter um registro detalhado
dos passos para que processo de aprendizagem, especialmente se esse
processo foi caracterizada por dor, ansiedade e frustragdo. Obviamente, se
alguém ndo sabe exatamente como eles adquiriram as habilidades que eles
tém agora, entdo, naturalmente, seria extremamente dificil para eles para
explicar a alguém como eles conseguem.

Além disso, quando se trata de negociacdo, uma vez que alguém esta
fazendo o tipo de dinheiro que ele sempre sonhou, ndo ha muito incentivo
para gastar o tempo ea energia necessaria para quebrar essas habilidades
abstratas em um processo de aprendizagem eficaz a partir da qual outros
podem derivar algum beneficio. Desenvolvimento de programas
educativos para explicar como se tornar um profissional bem sucedido
requer um conjunto completamente diferente de habilidades com as
habilidades necessarias para ser um comerciante. Como sera explicado em
um momento, o0 processo de aprendizagem e o tipo de transformacao
pessoal que era necessario para permitir-me a escrever este livro foi
distintamente diferente do tipo de processo de aprendizagem eu
experimentei como um comerciante a perceber por que um livro como este
precisava ser escrito. Um processo de aprendizagem foi escolhido e o
outro foi for¢ado.

O que quero dizer com forcada é, eu tive que perder minha casa, meu
carro, e praticamente tudo o que eu tinha para aprender algumas das
maneiras em que eu precisava para mudar a minha perspectiva para operar
no ambiente de negociacdo eficaz. Perder todas as minhas posses foi uma
experiéncia que alteram a vida completa, uma experiéncia que me ensinou
muito sobre a natureza do medo e os efeitos debilitantes que tem sobre a
capacidade de uma pessoa para uma negociacao eficaz.

O tipo de visdo ganhei como resultado dessa experiéncia é o tipo de
processo de aprendizagem eu chamo de consciéncia forcado. Este € o lugar
onde a natureza e as caracteristicas do ambiente que eu estava operando no
eram muito diferente do que eu acreditava que eles eram, primeiro a sair da
ignorancia, e porque eu colocar defesas mentais para bloquear a minha
percepcdo de certas informacdes. Eventualmente, eu fui forcado pelos
mercados de reconhecer muitas coisas sobre mim mesmo que de outra
forma ndo consideraria. Quando todos os simbolos externos que
representavam uma parte importante da minha identidade foram embora, eu
ndo tinha outra escolha e foi forcado a me perceber de maneiras novas e
diferentes.
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Estes eventos ocorreram em marco de 1982. Na época, eu era um
executivo de conta com a Merrill Lynch Commodities em sua Chicago
Conselho de escritério Comercio. Menos de um ano antes, em junho de 1981,
eu me mudei dos subdrbios de Detroit, onde eu estava gostando, pelo menos
financeiramente, uma carreira muito bem sucedida na propriedade comercial e
seguro contra acidentes. Deixei Michigan e sucesso para ir para Chicago e ser
um comerciante. Fui trabalhar para Merrill Lynch, porque eu ndo tinha
dinheiro suficiente para comprar um assento na Junta Comercial ou o Chicago
Mercantile Exchange e ndo sabia que vocé pode alugar cadeiras na época.

Eu tinha um apartamento caro na Gold Coast de Chicago e um Porsche; |
mantinha uma casa em um subdrbio afluente de Detroit que a minha
namorada e suas duas filhas estavam vivendo em; e eu estava dirigindo ou
voando e para tras entre as duas cidades quase todo fim de semana para
visita-los. Eu estava sob extrema pressdo financeira para ter sucesso porque
0S meus gastos de estilo de vida eram de longe em excesso do que eu podia
pagar. A menos que eu fizeram grande como um comerciante, que seria
muito dificil conciliar algumas das decisbes que tomei para me colocar
nesse tipo de situacao.

No momento em que me mudei para Chicago eu ja tinha sido negociado
por mais de dois anos. Por duas vezes, antes de se mudar, eu perdi todo o
meu capital de negociacdo. Claro, eu iria salvar rapidamente e comecar de
novo. Meus breves periodos de sucesso e alguns comercios vencedoras
foram o suficiente para justificar que eu continuo tentando. Uma vez eu
estava muito perto de fazer mais de um quarto de milh&o de délares em um
comércio, mas saiu dela pouco antes do grande movimento. Isso me
devastada, mas também tornou-se completamente viciado em negociacdo e
ainda mais determinado a ser bem sucedido. A partir dessa experiéncia eu
decidi comprar todos os livros que eu poderia receber e atender todos os
seminarios que eu poderia pagar.

Algo declarou em praticamente todos os livros que li foi que € muito
dificil de aprender como negociar ou manter qualquer sucesso se se esta
sob muita pressdo significado financeiro ndo esperam para se tornar um
profissional bem sucedido se tiver Trading Limited de capital ou se vocé
esta negociando com dinheiro que vocé ndo pode dar ao luxo de perder. Eu
estava, obviamente, violar estas duas regras, porque eu tinha muito pouco
capital de negociacdo em relacdo ao meu estilo de vida que eu
absolutamente ndo podia dar ao luxo de perder. Também eu tinha um
monte de outras evidéncias de que as chances ndo eram exatamente a meu
favor.

Eu vim para Chicago porque eu acreditava que se eu pudesse chegar perto
da acdo e conhecer pessoas que sabiam como 0 comércio, eu poderia, entao,
aprender com eles. Eu estava em para um despertar muito rude. Eu estava no
Merrill Lynch Commodities, seu segundo maior escritorio de commodities,
com 38 executivos de conta. No comeco eu estava chocado ao descobrir
apenas um dos executivos de conta teve alguma experiéncia negociando seu
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proprio dinheiro. Entdo eu estava ainda mais chocado ao saber que nenhum
desses executivos de contas tinha quaisquer clientes que estavam fazendo
nenhum dinheiro. Na verdade, o cliente tipico perdeu o jogo original dentro
de uma média de quatro meses.

Meu proximo grande decepcdo veio quando comecei a conhecer e fazer
amizade com tantos comerciantes chdo quanto possivel, acreditando que se
0s caras nos escritorios ndo sabem como fazer dinheiro, os comerciantes de
assoalho certamente deve. Mais uma vez, eu encontrei as mesmas
condigbes que existiam nos escritorios. A excep¢do de um punhado de
comerciantes de assoalho que tinham uma reputacdo e uma mistica que
todos pareciam estar no temor de, eu ndo poderia encontrar uma pessoa que
estava fazendo dinheiro de forma consistente, que ndo era confuso ou sabia
0 que queria fazer e, em seqguida, fez isso, sem primeiro ter de pedir a todos
em torno dele a confirmacdo de que ele estava fazendo a coisa certa. N&o
estou querendo dizer que eu ndo atender os comerciantes que, em algum
momento durante o dia ndo tinha feito dinheiro. Eles simplesmente ndo
poderia manté-lo. Eu sabia que muitos comerciantes que poderia fazer $
2.0000u US $ 3.000 o primeiro par de horas de negociacdo. Mas eles sempre
perdé-lo de volta, além de mais, pouco tempo depois.

Todo mundo parecia estar sofrendo os mesmos tipos de problemas e
erros que ninguém realmente reconhecidos como problemas. Obviamente, a
natureza dos mercados tornou facil para ndo ter que enfrentar qualquer
coisa que de outra forma poderia ser percebido como um problema, porque
a proxima comércio sempre teve a possibilidade de fazer tudo o mais na
vida de alguem parecer irrelevante. Por lidar com qualquer coisa se a
proxima comercio pode torna-lo rico? Todos os comerciantes que eu sabia,
inclusive eu, foram afectadas por este tipo de mentalidade "big-trade”. Na
verdade, a minha mentalidade de grande comércio era tdo difundida que eu
me recusaria a ter lucros de US $ 500 ou US $ 750 em muitos comércios,
mesmo quando eu sabia que tudo o que havia para ser feito. Isto pode soar
absurdo, mas eu ndo ter lucros de tais pequenas quantidades, porque,
naquela época,

Como os meus problemas financeiros cresceu, assim como 0 meu
desespero. E eu certamente ndo foi consolado por qualquer coisa que eu vi
acontecendo ao meu redor. Mas eu ainda manteve a crenca de que eu
poderia trocar fora destas dificuldades. Isto €, até Marco de 1982; até entéo
estava tudo acabado. A apenas oito meses depois de se mudar para Chicago
para perseguir os meus sonhos de independéncia financeira, eu nao tinha
mais nada a ndo ser o meu trabalho, apartamento, roupas, uma televisédo e
uma cama.

Praticamente durante a noite, quase todos os simbolos que validou o0 meu
identidade tinham desaparecido. O que quero dizer é que uma grande parte da
minha auto-conceito foi feito de minhas posses como minha casa, meu carro
e, especialmente, o meu crédito. Manter crédito impecavel era algo que eu
tinha sido sempre motivo de orgulho. Agora eu me encontrei sem qualquer
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uma dessas coisas. Como ja salientado, ndo € como se ndo tivesse havido uma
abundancia de evidéncias que sugerem a possibilidade de que isso aconteca,
porque ndo tinha havido. Mas havia uma parte de mim que ndo permitiria que
um confronto direto com esta evidéncia ou as implicacGes. Foi simplesmente
muito facil de arranjar desculpas para todas as coisas acontecendo ao meu
redor que ndo se somam.

Recusando-se a confrontar ou considerar as implicacdes de todas as
informacdes conflitantes criado uma grande quantidade de stress. E para
piorar a situacdo, eu tinha esse medo intenso que eu perderia tudo. Mas,
novamente, eu fiz todo o possivel para esconder esse medo e coloca-lo em
algum lugar na minha mente onde eu ndo podia sentir. No entanto, nao
deve ter sido uma parte de mim que sentia minha queda iminente. Por que
outro motivo eu teria sido tdo consumido com medo? Mas como eu
poderia enfrentar qualquer disto quando eu ndo tinha forma de conciliar o
desequilibrio que a perda de todas estas coisas criaria? O que quero dizer é
0 desequilibrio entre o0 que eu acreditava sobre mim mesmo e as coisas que
validaram essas crencas. Quem eu seria depois de todas estas coisas
tinham ido embora?

Bem, ndo me leva muito tempo para descobrir. Como a minha condicéo
financeira se deteriorou a niveis criticos, minhas defesas mentais também
comecgou a quebrar. | acabou aceitando a inevitabilidade de fazer o que
acreditava ser o ultimo ato de fracasso e pediu a faléncia.

Havia um monte de coisas que mudou dentro de mim, como resultado
desta experiéncia. E como qualquer outra pessoa forcado a lidar com
grandes mudancas em sua vida, eu aprendi muito sobre mim mesmo. A
primeira coisa que aconteceu, o que foi bastante surpreendente, foi que o
estresse se dissipou. Na verdade eu estava superado com uma grande
sensacdo de alivio com nada para antecipar, temor, ou tentar
desesperadamente para se defender contra. Eu estava vivendo o meu pior
medo e encontrou realmente ndo havia nada sobre a situacdo que eu néo
poderia lidar com eles. N&o foiquase tdo mau, na realidade, como eu
imaginava que seria. Eu ainda estava vivo e saudavel, eu era capaz de pensar
e funcionar, e eu comecei a apreciar a minha capacidade de pensar como 0
meu maior trunfo.

Este sentimento de apreco comecou a crescer em um nivel mais
profundo de compreensdo sobre a natureza fundamental da minha
identidade. Para a maior parte, eu cresci acreditando que quem estava
consistiu das coisas que eu possuia. Os mais posses que eu possuia, mais de
uma pessoa que me fez. O que eu comecei a perceber é que eu era mais do
gue as coisas que eu tinha acumulado. Quando a fachada foi arrancada, isso
me permitiu sentir esta dimensdo mais profunda que, até este ponto, eu s
tinha a menor idéia do Estas novas percepcdes, por sua vez, me ajudou a
entender como sendo errado e perder algo ndo de qualquer maneira
diminuir mim como pessoa. Eu estava comegando a aprender que havia
uma certa liberdade na concessdo de mim mesmo permissdo para estar
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errado e talvez ndo havia tal coisa como um fracasso, a menos que algo
positivo e Gtil ndo é aprendido com a experiéncia.

No entanto, eu ndo relacionar essas experiéncias pessoais porque eu
pensei que eles eram particularmente incomum, com excec¢do de um. Todo
mundo sabe que existem muitos comerciantes que perdem tudo o que tém,
e mesmo que alguns deles vird para o mesmo tipo de percep¢bes sobre si
mesmos, eles ndo necessariamente ser capaz de fazé-lo como um
comerciante, considerando as necessidades financeiras. Eu também nao
estava em uma posi¢do financeira para continuar a negociacdo, a ndo ser
que eu ainda tinha meu trabalho na Merrill Lynch. Na verdade, para mim,
era business as usual, como se nada tivesse acontecido. Eu certamente néo
estava prestes a anunciar aos meus clientes ou qualquer pessoa no
escritorio que eu tinha apenas entrou em faléncia. Meu trabalho como
executivo de contas era uma das poucas coisas que eu tinha deixado, e,
tanto quanto eu estava preocupado, ele dependia de mim ser um bom
comerciante.

Esta € a diferenca fundamental para mim que, finalmente, levar a
criacdo deste livro. Eu tive a sorte de ser capaz de continuar a negociacao
(embora ndo com o meu préprio dinheiro), enquanto estas grandes
mudancas psicologicas estavam ocorrendo, me colocando em uma posigéo
Unica para examinar e estudar as varias maneiras em que a condi¢do do
meu ambiente psicologico interior afetado o que eu experimentei no
ambiente fisico externo.

Esta relacdo entre o interior e exterior ndo e sempre aparente, mas nesta
situacdo era inevitavel. Eu aprendi que os mercados oferecem o comerciante
a oportunidade de lucrar com o movimento dos precos, e essas
oportunidades sdo basicamente em movimento perpétuo. E um ambiente
onde o individuo tem a liberdade para criar seus proprios resultados,
desimpedida por muitas das restricdes que existem na vida social cotidiana.
Estas oportunidades interminaveis tornar o mercado um espelho perfeito da
atitude do comerciante. O que o comerciante vé nesse movimento eo que
ele pode fazer sobre ele os mercados ndo tém controle sobre. Todas as
escolhas e todo o poder de transformar essas escolhas em experiéncia
residem na mente de cada comerciante.

Por exemplo, se eu percebida no mercado como uma ameaga, com medo
do que poderia tirar de mim, ndo era porque as condicdes externas foram, na
verdade, me ameacando de alguma forma. Ficou muito claro para mim que
meu medo era um resultado de minha incapacidade de antecipar eventos ou
agir de uma maneira que mais apropriadamente servido meus melhores
interesses. Foi apenas a falta de confianca que eu tinha em mim para fazer o
que precisava ser feito que eu estava realmente com medo.

Além disso, descobri que minha estrutura mental foi estruturado de
forma a evitar perdas a todo custo e em minhas tentativas desesperadas
para fazé-lo, eu realmente criou. Vocé pode pensar nisso desta maneira:
nenhum de nds tem a capacidade mental para estar ciente de tudo o que
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acontece no ambiente a0 mesmo tempo. A informacdo ambiental nos
concentramos nossa atencdo sobre, fora de tudo o que existe, serd a
informacao que tem a maior importancia para nés. Como alocamos mais e
mais da nossa atencdo para certos tipos de informacéo, por causa de sua
Importancia, estamos ao mesmo tempo excluindo sistematicamente outros
tipos de informagdes de nossa consciéncia. Eu criei minhas perdas em vez
de evita-los simplesmente porque eu estava tentando evita-los.

Em vez de ser focada positivamente em informagbes de mercado que
indicam o potencial de oportunidade, eu estava mais preocupado com a
informagédo que validou o que eu mais temia. Como resultado, uma grande
quantidade de informacgGes de mercado relativas a outras possibilidades e
oportunidades que existiam em qualgquer momento escapou completamente
a minha atengdo, passando por mim. A Unica maneira que eu poderia ter
percebido essas oportunidades (exceto apds o fato) teria sido deixar ir o
que estava causando-me a desviar a atencdo para longe do que estava
acontecendo no mercado "agora".

Eu nédo tinha como saber o que eu estava perdendo até que minhas
crencas sobre o significado de perdas e sendo mal comecou a mudar. Uma
vez que esta mudangca de perspectiva ocorreu, eu comecei a notar
caracteristicas de comportamento do mercado e as relacdes entre essas
caracteristicas que eu era de outra maneira totalmente alheio a.

Em algum momento, eu percebi isso porque eu ja tinha perdido tudo, eu
realmente ndo tem nada a temer, e, como resultado, eu inadvertidamente
aprendeu uma das licbes mais importantes para se tornar um profissional
bem sucedido: como a "aceitar" uma perda sem quaisquer consequéncias
negativas. Sem culpa, raiva, vergonha ou auto-punicéo.

Como o meu medo de perder dissipada, eu estava vendo e
experimentando um mercado diferente porque eu era diferente. Era como se
alguém tinha antolhos removido, o0 que eu ndo sabia que existiam, dos meus
olhos. Ate entdo, 0 meu comércio sempre tinha sido afetado por meus
medos. Eu ndo tinha a menor nocdo do que seria como ao COmércio
semmedo ou que fazé-lo era ainda uma possibilidade e menos de tudo, que
era, de fato, necessaria para ser bem sucedido.

O que tambem se tornou muito evidente para mim foi a extensdo em
que todos os meus medos efetivamente tinha me impedido de
compreender por que era tdo absolutamente necessario ter algumas regras
de negociacdo e gestdo de dinheiro claramente definidos que devem ser
seguidas. Era tudo comeca a fazer sentido. Quanto mais eu segui minhas
regras mais eu me confianca. Quanto mais eu me confiou mais eu poderia
focar minha atencdo em relacionamentos sutis no comportamento do
mercado de aprender coisas novas sobre o mercado ajudando me tornar
um profissional melhor. Eventualmente eu poderia medir os efeitos
positivos destas novas atitudes tive na minha capacidade de mudar minha
perspectiva e fluir com os mercados. A menos que eu me importava se eu
estava ou ndo errado, as coisas mais claras tornou-se, tornando-se muito
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mais facil de entrar e sair de posicdes,

Em junho de 1982, estava comecando a ganhar dinheiro consistente para
meus clientes que confiaram em mim para seus comércios. Ndo € um
monte de dinheiro para os padrdes de mais de comerciante, mas constante.
Eu estava tendo vencedora dias que foram se transformando em vencedores
semanas e meses. Em seguida, em algum momento em agosto de 1982
Pensei em escrever um livro ou, no minimo, o desenvolvimento de um
seminario para explicar aos outros comerciantes que eu tinha descoberto
por mim mesmo.

Na area da educacdo, houve um vazio definitiva no mercado. N&o havia
realmente qualquer material que abordou a psicologia de negociacdo em
um nivel profundo o suficiente discernimento para efetivamente ajudar
alguém a entender por que o sucesso foi tdo dificil. Eu escrevi este livro
para abordar o que eu acredito € uma necessidade critica para as pessoas
que querem trocar o futuro dos mercados de agdes para ter uma sistematica
passo-a-passo abordagem organizada, para aprender as habilidades mentais
necessarias para acumular riqgueza como um comerciante. O segredo para
esta abordagem é aprender uma nova forma de pensarmetodologia.
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CAPITULO 2

Por gue um novo pensamento
Metodologia?

E minha intencdo neste capitulo para demonstrar claramente como uma
educacdo social tipica que instila nas certos valores e crengas individuais que
compdem uma metodologia pensamento usado para ser bem sucedido ndo é
pratico ou funcional e € inconsistente com 0s métodos necessarios para ser
bem sucedido na o ambiente de negociacdo. Alguem tentar operar no
ambiente do comércio em todas as formas familiares que assegurem conseguir
0 que querem provavelmente vai encontrar-se em um estado constante de
frustracdo, ansiedade e medo, querendo saber o que estéd errado ou pensando
algo deve estar errado com eles.

A ironia é, naturalmente, que, na superficie, a negociacdo parece tao
simples, quando na verdade a maioria das pessoas vai encontra-lo para ser o
empreendimento mais dificil que jamais empreender. Sucesso sempre
parecem tdo perto, e ainda sempre tdo evasivo. E essa frustragdo continuara
até que o comerciante se adapta as condicdes que existem no ambiente de
negociacdo, aprendendo uma nova metodologia de pensamento, um que
funcione de forma mais eficaz nesse ambiente e ndo o que ele acha que vai
trabalhar com base em sua educacdo cultural e social.

Talvez muitos de vocés que estdo lendo este livro ja ouviu falar sobre um
seminadrio que esta sendo oferecido, onde vocé pode aprender a andar
descalco sobre uma cama de 20 pés de carvdes em brasa. As pessoas que
desenvolveram o método para tornar possivel o fez no pressuposto de que as
realizagdes de pessoas que fazem coisas muito bem e se destacam alem do
que outros membros da mesma cultura da sociedade consideraria possivel
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fazé-lo como resultado de uma maneira especifica que acho-a metodologia em
gue suas crencas sdo, de alguma forma diferente de todos os outros. Esta
metodologia pode ser dividido em um sistema que pode ser aprendida e
posteriormente ensinou aos outros. A Unica diferenca entre aqueles que se
destacam e aqueles de realizacdo mediocre € que um grupo tenha aprendido
uma metodologia pensamento que ndo ocorreu para o outro.

Com esta hipGtese, é meu entendimento que as pessoas que
desenvolveram o programa foi para o Pacifico Sul e procurou aqueles que
demonstraram uma capacidade de andar sobre brasas com os pés descalcos,
sem qualquer dano fisico algum. Ao encontrar alguns desses Pacifico Sul
"fogo-caminhantes", o programa desenvolvedores comecgou a analisar suas
crencas e atitudes, de modo a chegar a uma metodologia de pensar que eles
poderiam ensinar nos Estados Unidos.

Tenho certeza de que ndo tem que apontar as implicacdes fisicas e
emocionais de tentar andar sobre uma cama em brasa de carvdo com 0s
pés descal¢cos. O medo gerou mais apenas o0 pensamento de fazé-lo,
normalmente, seria esmagadora. O potencial de danos fisicos aos seus
pés, com a possibilidade de ser aleijado para o resto da sua vida, &
bastante real. E ainda, como apresentado por varias organizacbes de
noticias, televisdo e de impressédo, as pessoas de todas as esferas da vida
envolvidas no seminario realizado o que seria universalmente aceita ser
um feito tremendo. Eles superaram seu medo e andou 20 pés sobre um
leito de brasas.

Agora, eu ndo vou ter vocé fogo-andar o pogo de futuros, mas habitos de
pensamento sdo dificeis de morrer. E para abrir caminho para o0 novo
pensamentometodologia Eu ofereco como um meio de exceléncia como um
comerciante, vocé terd a questionar algumas de suas crencas e sondar
conceitos profundamente enraizadas de que é possivel. As vezes, apenas uma
minuciosa mentais "limpeza da casa" pode ajuda-lo a jogar fora a falha para
fazer o quarto para o sucesso. E expondo-se a informacdes que podem fazer
com que VvOocé se perguntar "o que, se fosse verdade" € o primeiro passo para
qualquer processo de limpeza mental.

Por muitas razdes, que serdo explorados em maior profundidade na Parte
I, que raramente, ou nunca, ocorre ao inicio comerciante que 0s mercados
confrontd-lo com um ambiente que € categoricamente diferente de qualquer
coisa que ele estd acostumado a ou treinados para lidar com eficacia pela
sociedade. Por exemplo, os mercados pode ser encarado como um evento
sem fim, sempre mudando, praticamente sem estrutura, em movimento
perpétuo, com um potencial ilimitado para o lucro, bem como perda de cada
comércio.

O impacto psicologico sobre o individuo interagir com tal ambiente é
formidavel, especialmente quando vocé considera as muitas maneiras em
que todos nds normalmente ir sobre a estruturacdo de nossas vidas com
limites muito definidos, limites e regras, entdo as coisas permanecer
basicamente 0 mesmo. Para a maioria das pessoas, um ambiente estatico é
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um componente fundamental da sua sensagdo de seguranca e bem-estar.

Ndo s6 podem os mercados destruir sensacdo de seguranca de uma
pessoa, forcando o comerciante para enfrentar, em uma base momento a
momento, sua falta de aceitacdo da mudanca, mas eles também produzem
um ambiente emocional de competitividade consideravel e estresse. Ha a
necessidade compulsiva de ganhar milh6es, com o medo simultinea de
devastacdo financeira. Os mercados provocar um comerciante com a
possibilidade muito real de cumprir seus grandiosos sonhos de
independéncia financeira e, a0 mesmo tempo estdo prontos e dispostos a
tirar tudo o que tem e mais.

Além disso, os principios de tempo, esforco e recompensa associados
com a maioria das situacOes de trabalho simplesmente ndo se aplicam com
0s mercados. Por exemplo, muitos postos de trabalho oferecem uma
recompensa imutavel, independentemente do esfor¢o, por causa de salarios
por hora ou salarios anuais. Para um comerciante, o esforco pode ser
irrelevante, e ndo h& praticamente nenhuma relacdo entre o tempo e
recompensa. Um comerciante pode ser atordoado com um lucro inesperado
em uma questdo de segundos para fazer uma decisdo simples e a Unica
energia gasta foi mental.

Inicialmente, vocé pode pensar que pode estar errado com fazer um monte
de dinheiro em minutos ou segundos. Muito! Se vocé esta ciente disso ou
ndo, a maioria, se ndo todos nos crescemos com sistemas de crengas
altamente estruturadas sobre as condi¢cfes sob as quais merecem receber
dinheiro. Na verdade, muitas pessoas por causa de seu condicionamento
infancia e formacéo religiosa acreditam que ndo merecem qualquer dinheiro
que eles ndo trabalham.

Certamente, fazendo um monte de dinheiro em um periodo muito curto de
tempo sem esfor¢o despendido ndo se enquadram na definicdo maioria das
pessoas tém sobre trabalhar para o seu dinheiro. Entdo, como é que alguém
conciliarlucros excepcionais contra essas crengas trabalho estruturado,
especialmente quando eles provavelmente ndo esta mesmo cientes deles ou
ndo iria leva-los em consideracéo se eles foram? Este tipo de conflito mental
geralmente fica reconciliado pelo comerciante encontrar alguma maneira
inteligente, engenhoso, ou mundano de dar o seu dinheiro de volta para os
mercados.

N&o ajustar-se as diferencas entre os ambientes culturais e comerciais
Oou apenas estar cientes que existem diferencas podem certamente
responsaveis por muitos dos erros comerciais cometidos pela maioria dos
comerciantes. No entanto, uma metodologia de pensamento ndo sé pode
redefinir o comportamento do mercado em termos compreensiveis para
evitar tais erros, ele também pode gerenciar a maioria, se ndo todos,,
reacdes emocionais indisciplinados tipicos para esse comportamento.

COMPORTAMENTO CULTURALMENTE APRENDIDO
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Que resulta em um MAL SUCEDIDA
experiéncia de negociacao

Em uma situacdo emocionalmente carregada que requer a tomada de
decisbes em fracdes de segundo (que poderia levar a falha de algum tipo),
hd pouco tempo para comparar o presente evento com experiéncias de
mercado anterior. Vocé provavelmente ndo iria nem perceber se vocé se
comportou de forma semelhante no passado e sofreu as mesmas
consequéncias desastrosas. Porque a situacdo atual é tdo imediata, vocé
pode ndo ter nenhuma noc¢do de como tipico e até mesmo impensado seu
comportamento pode ser.

Na verdade, pode ser novidade para vocé que ha apenas um numero
limitado de tais reacOes tipicas que conduzem ao fracasso. Ser capaz de
reconhecé-los pode impedi-lo de repetir os erros do passado sem perder esse
tempo téo necessaria para decisdes em fragcdes de segundo.

Os seguintes erros comerciais tipicas tém uma causa especifica
enraizada em uma metodologia de pensamento que pode ser mudado.

1. Recusando-se a definir uma perda.

2. N&o liquidando um comércio de perder, mesmo depois de ter
reconhecido o potencial do comércio é muito reduzido.

3. Ficar trancado em um parecer especifico ou crenga sobre o mercado
direcdo. De uma perspectiva psicoldgica isto € equivalente a tentar
controlar o mercado com a sua expectativa de que ele vai fazer: "Eu
estou certo, 0 mercado esta errado.”

4. Centrando-se no prego e o valor monetario de um comércio, em vez
do potencial de mercado para mover com base no seu comportamento
e estrutura.

5. Revenge-negociacdo, como se estivesse tentando voltar ao mercado
para o que levou longe de vocé.

6. N&o inverter a sua posi¢cdo, mesmo quando vocé sentir claramente
uma mudanca na direcdo do mercado.

Nao seguir as regras do sistema de negociacéao.

Planejamento para um movimento ou sensacdo de um edificio, mas,
em seguida, encontrar-se imobilizada para bater o lance ou oferta,
e, portanto, negar a si mesmo a oportunidade de lucrar.

9. NA&o agir em seus instintos ou intuicao.

10.Estabelecer um padré@o consistente de sucesso de troca ao longo de
um periodo de tempo, e em seguida, dando os seus ganhos de volta
para 0 mercado em um ou dois comércios e iniciando o ciclo
novamente.
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Competéncias a adquirir

Para se destacar em qualquer atividade-se é mental, tais como negociacéao,
ou fisico, como natacdo, precisamos aprender habilidades especializadas.
Essas habilidades nos dar os requisitos necessarios para olhar, pensar, e se
comportam em direcdo eventos de uma maneira diferente do que pode ser
usado para ou o que pode ter sido ensinado.

No entanto, além da mecanica pura da atividade que praticamente
qualquer pessoa pode dominar-encontra-se uma metodologia de pensamento
particular ou estratégia que leva a exceléncia. Embora poucas pessoas tém,
tal metodologia pensamento pode, contudo, ser aprendido.

Qualquer metodologia de pensamento requer uma série de abordagens
para objetivos e problemas. Estas abordagens podem ser melhor descritas
como tecnicas mentais, até mesmo habilidades de aplicacdo pensamento.
Por exemplo, um tal habilidade pode ser a capacidade de identificar as
condigBes que favorecem a cometer um erro comum de comércio antes
que realmente acontece. Outras técnicas ou habilidades incluem:

1. Aprender a dindmica da realizacdo do objetivo para que vocé possa
manter o foco positivamente sobre o que vocé quer, ndo 0 que vocé
teme.

2. Aprender a reconhecer as habilidades que vocé precisa para progredir
como um comerciante e, em seguida, ficar focado no desenvolvimento
dessas habilidades, em vez do dinheiro, que é apenas um subproduto
de suas habilidades.

3. Aprender a adaptar-se a responder as mudancas fundamentais nas
condi¢cbes de mercado mais facilmente.

4. ldentificar a quantidade de risco vocé esta confortavel com - o seu
"nivel de conforto risco™ -e entdo aprender a expandi-lo de uma forma
que é consistente com a sua capacidade de manter uma perspectiva
objetiva da atividade do mercado.

5. Aprender a executar suas operacdes imediatamente ap0s a sua
percepcdo de uma oportunidade.

6. Aprender a deixar 0 mercado lhe dizer o quanto € suficiente, em vez
de avaliar o potencial de seu sistema de valores pessoais de quanto é o
suficiente.

7. Aprender a estruturar suas crencas para controlar a sua percepgao do
movimento do mercado.

8. Aprender a atingir e manter um estado de objetividade.

9. Aprender a reconhecer "verdadeira" informacdo intuitiva e, em
seguida, aprender a agir sobre ela de forma consistente.
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Como isso é diferente DE
O SISTEMA COMERCIAL?

sistemas de negociacdo nos dar uma maneira de definir, quantificar e
categorizar 0 comportamento do mercado. Uma vez que 0s mercados
oferecem comerciantes uma combinacéo infinita de comportamentos, todos
com suas oportunidades e riscos correspondentes, que é facil de entender
como nossas mentes podem tornar-se oprimido. sistemas de negociacdo
limitar o ambito do comportamento do mercado e, portanto, tornar esta
atividade um pouco mais facil para nossas mentes para gerenciar. Eles
também nos déo direcdo e sugestdes sobre o que fazer em uma determinada
situacdo do mercado. Sem eles comerciantes poderia facilmente sentir como
se eles estdo flutuando sem rumo em um mar infinito de possibilidades e
oportunidades sem terra a vista.

Desde sistemas de negociacdo definem oportunidade e oferecer
sugestdes, seguindo estas sugestdes podem levar ao desenvolvimento de
competéncias, embora como sugestbes eles simplesmente apontar o
caminho para sua consciéncia a ser dirigido. Uma habilidade verdade ndo
s aponta 0 caminho, mascomeca quase automaticamente para dirigir
consciéncia também. E uma metodologia pensamento controla a selecdo de
qual deve ser usado habilidades e quando.

Eu ndo oferecem um sistema de negociacdo neste livro. E mais um meio
de interface de um sistema de comercio com estrutura psicologica da
mente. Se um sistema de comércio fornece reconhecimento de sinais de
mercado e sugere comportamentos adequados para qualquer situacdo de
mercado, em seguida, a metodologia pensando que eu vou compartilhar
com vocé ensina habilidades e processos de aplicacdo habilidade.

Ter as habilidades necessarias para manipular conscientemente seu
ambiente psicologico é essencial para o comerciante que reconhece como
ineficaz um sistema de comércio de repente pode tornar-se sempre que uma
situacdo tensa exige uma deciséo fracao de segundo.

A maioria das pessoas lendo um livro desta natureza iria considerar-se
como bem sucedida de uma forma ou de outra, seja através de tentativa e
erro, ou a aplicacdo rigorosa de alguma férmula comprovada, através do
qual cada um tem ou ndo-habilidades ou metodologias de pensamento
intencionalmente aprendi-a alcancgar este sucesso.

Em qualquer caso, todos nds temos uma tendéncia natural ndo sé querer
alcancar o sucesso em alguma coisa, mas também para aplicar os principios
de sucesso que funcionam muito bem em uma situacdo para praticamente
tudo o resto. Muitas vezes ndo nos ocorre que alguns ambientes pode exigir
muito diferentes recursos psicolégicos para alcangar o sucesso.

Suponha, por exemplo, que vocé arbitrariamente tentaram aplicar um
determinado sistema de pensamento do sucesso para negociacdo de futuros
ou agdes sem primeiro investigar a utilidade ou validade desse sistema em
relagdo as condicdes reais, tal como existem nos mercados. Mais do que
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provavelmente, vocé estaria condenado ao fracasso antes mesmo de
comecar.

Obviamente as pessoas ndo conscientemente comecar a negociar com a
crenca de que eles ndo tém os recursos adequados ou que eles vao falhar.
Na verdade, € exatamente o oposto. Porque a maioria dos comerciantes vém
ou ainda desfrutar de carreiras de muito sucesso fora da negociagéo, eles tém
uma grande dose de confianca na sua capacidade de estender esse sucesso no
ambiente de negociacgédo. Esta confianca infundada, juntamente com a forma
como os mercados distorcer o conceito de uma pessoa de recompensa em
relacdo ao tempo e esforco despendido, fara com que o comerciante para
formar algumas expectativas muito irrealistas sobre o tipo de resultados que
deve alcangar.

Acreditando que a negociacdo é facil é a razdo para as expectativas
irrealistas. E eles sdo, provavelmente, o Unico grande razdo pela qual a
maioria dos comerciantes nunca fazé-lo para alem dos niveis iniciais de
desenvolvimento antes de perder todo o seu dinheiro.

Comecando acreditar que a negociacdo é facil é uma armadilha
psicologica que atrai quase todos os comerciantes. Mas ndo é muito dificil
de entender por que, quando vocé examinar a dindmica do processo de
como configurar um padrdo de desempenho para n0GS mesmos por que para
medir nosso progresso. Ha quatro componentes basicos que compdem
padréo de desempenho ou expectativas para os resultados de uma pessoa.

Primeiro € 0 nosso conceito basico de tempo; a maioria das pessoas
acreditam que é limitado, passando sem parar e acabara por se esgotar. Em
segundo lugar esta a nossaconceito de esforgo-nosso fornecimento de energia
pessoal, ndo é inesgotavel; que se esgote, nds pneu, e podemos até ficar
doente se ndo descansar adequadamente. O terceiro € 0 nosso conceito de
especializacdo-o numero de habilidades que aprendemos e nosso grau de
proficiéncia em usar essas habilidades; que normalmente leva uma grande
quantidade de tempo e energia para adquirir conhecimentos.

Agora, uma das principais formas que aprendemos a valorizar a nés
mesmos € baseada em nossa crencga sobre o quanto o trabalho que fazemos e
a quantidade de tempo que leva para fazé-lo. O que nos leva para o quarto
componente na equacgdo; recompensa. Para determinar a quantidade de
recompensa que deve receber, vamos fazer uma avaliacdo sobre o quéo
dificil ou facil um emprego €, determinando o quanto de esforco (energia
pessoal) teremos de gastar e avaliar quanto tempo o trabalho vai demorar
(usando o nosso tempo limitado), para que possamos, entdo, determinar o
quanto devemos ser compensado. E como nossa propria oferta pessoal e
formula a demanda para 0 nosso tempo e energia.

Agora eu vou colocar tudo isso junto para demonstrar como trading
distorce todos esses componentes de uma forma que permite que alguém
a acreditar que a negociacdo é facil. Primeiro, para funcionar no ambiente
de mercado requer muito pouco ou nenhum esforc¢o fisico, especialmente
para o off - comerciante de assoalho - 0. Em segundo lugar, o tempo ndo
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é um fator relevante porque um comerciante pode ser atordoado com
milhares de ddlares em lucros em questdo de momentos. E concebivel
que vocé poderia colocar em um comércio, nunca tem o mercado va
contra a sua posicdo, e ser recompensado em niveis muito além de suas
expectativas do que é possivel. Uma pessoa ndo pode ajudar, mas fazer a
associacao entre a velocidade com que algo como isso poderia acontecer
e como é facil deve ser porque ndo havia nenhum esforco fisico exigido.

A maioria das pessoas ndo tem que experimentar este pessoalmente para
fazer a suposicdo errbnea de que a negociacdo é facil. Eles s6 véo
naturalmente fazé-lo a primeira vez que experimentar a acdo do mercado.
Eles irdo assumir que eles teriam sido um comprador em algum ponto baixo
e realizada em liquidar o comeércio para um lucro. Mesmo que seja apenas
para um par de carrapatos, invariavelmente, eles vdo multiplicar esses
carrapatos por varios contratos para chegar a estes lucros inesperados
mentais para si mesmos. Esses lucros poderiam representar uma viagem
exotica, um carro de sonho, ou pensamentos de independéncia financeira.
Em seguida, eles irdo comparar quanto tempo e quao duro eles normalmente
tém que trabalhar para obter a mesma quantidade de dinheiro, e qual serd o
resultado € uma conclusdo completamente errada de que a negociacdo €
facil.

O problema é que é quase impossivel para o0 comerciante come¢ando a
fazer uma avaliacdo razoavel do nivel de conhecimento que é necessario
para funcionar no ambiente de negociacdo, como aprender a limitar-se
em um ambiente ilimitado, quando possivelmente pela primeira vez na a
vida de comerciante, ele tem a liberdade de expressar-se criativamente,
sem quaisquer constrangimentos sociais, ou a quantidade de tempo que
leva para adquirir essa experiéncia, especialmente quando parece que 0S
lucros devem apenas rolar em tdo facilmente e tdo rapido. Esses tipos de
suposicdes vai cegar o comerciante para a verdadeira natureza do
empreendimento. O tempo é certamente um fator em aprender a perceber
oportunidade ou aprender a executar um de comércios na perfeicao.
Ambas essas habilidades pode levar uma grande quantidade de tempo
para aprender. Contudo,

Entdo o que acontece quando ndo viver até as nossas proprias
expectativas? -Especialmente, quando a maioria todo mundo comeca a
sua carreira comercial pensando que é um pedaco de bolo e que eles
estdo apenas a alguns minutos de cumprir os seus sonhos financeiros?
Independentemente de quanto tempo isso pode levar qualquer pessoa a
admitir que ele ndo estd fazendo isso, a experiéncia é dolorosa e,
invariavelmente, gera sentimentos de inadequacdo, culpa, e até mesmo
vergonha. Quando um falhar, especialmente quando as expectativas de
sucesso sao tdo alta, ele ira criar trés grandes obstaculos psicoldgicos
que devem ser superados antes que qualquer medida de sucesso serdo
realizados.

Primeiro, vocé terd que aprender a libertar-se de qualquer sentimento de
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inadequacao, culpa ou vergonha. Em segundo lugar, vocé tera que aprender
a identificar e reparar o dano psicolégico residual causado pelas
experiéncias emocionalmente dolorosas porque as experiéncias dolorosas
tém o potencial para gerar medo. Finalmente, vocé precisara desfazer
quaisquer habitos comerciais inadequados e aprender as habilidades
apropriadas que irdo ajuda-lo, eventualmente, para acumular a riqueza
que vocé deseja de negociacao.

Para muitos, o que acabo de referir pode parecer uma tarefa imensa, e eu
ndo vou subestimar-lo um pouco. Mesmo se vocé ndo tiver ainda sujeita-se
a qualquer trauma emocional, apenas aprender as habilidades apropriadas
ndo sera uma tarefa facil. No entanto, vocé deve ter em mente que as
recompensas podem ser astrondbmico. Sera que qualquer outro
empreendimento tendo o potencial ilimitado de negociacdo de futuros ou
stocks ser facil?

Ao continuar com este livro, € muito importante manter em mente que
nem eu nem ninguem pode negar 0 que VOcé considera ser a estrutura da
realidade, mesmo que 0 que eu segure para ser verdade eo que VOCé espera
para ser verdade podem diferir por uma ampla margem. Forca, violéncia,
ou mesmo a tortura ndo fard com que vocé ou qualquer outra pessoa a
desistir de suas crencas, se vocé ndo quiser. No entanto, se 0 que eu
oferecer ird produzir um resultado que vocé deseja, entdo vocé pode estar
muito dispostos a suspender, pelo menos temporariamente, 0 que Vocé
espera para ser verdade e ver se 0 que funciona para mim tambem ira
trabalhar para voceé.

O fogo-caminhantes que mencionei anteriormente demonstrou como
uma metodologia de pensamento poderia suspender a sua crenca de que
andando sobre Abed de brasas iria prejudicar gravemente 0s seus pés-
mesmo que eles tinham aprendido no inicio de suas vidas os perigos e dor
de calor intenso Talvez vocé também pode suspender algumas de suas
crencas sobre o que torna a negociacdo bem sucedida. Vocé poderia
descobrir como a sua propria formacgéo, antes cedo vocé ja pensou em se
tornar um profissional-pode ter produzido atitudes contraditorias e crengas
que cancelar todas as boas intengGes e negociagdo otimista, e, assim, levar
ao fracasso.

Compreensivelmente, antes mesmo de considerar a possibilidade de
mudar algumas de suas crencas mais intimas, vocé certamente vai querer
saber ndo apenas como o processo de crencgas alterando funciona, mas
também os beneficios que ele terd para vocé como um comerciante.

Como todos 0s comerciantes, vocé provavelmente ja leu varias vezes que €
preciso para ser bem sucedido na negociacdo: "O comércio com a tendéncia”,
"Corte suas perdas e deixar seus lucros funcionar”, "Gestdo do dinheiro é a
chave", e assim por diante. Tédo verdadeiro como estes adagios séo, eles séo
demasiado vagos para lhe dar uma conexdo clara e compreensivel entre a
aplicacdo destes principios e seus beneficios: a experiéncia de negociacédo
positiva e bem sucedida. Se vocé se lembrar, eu listei resisténcia em aceitar
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uma perda entre os erros de negociacdo mais comuns. Se VOcé ja
experimentou essa resisténcia, vocé provavelmente também encontrou o
seguinte pensamento: "Como posso aceitar pequenas perdas quando o que eu
quero fazer é ganhar dinheiro,e eu me sinto como um fracasso toda vez que
eu perder."

Seu desamparo de tal situacdo e as consequéncias desastrosas para suas
financas estdo na esséncia desta discussdo. Se, por exemplo, vocé pode
mudar o que as perdas significa para vocé e como vocé representa-los
mentalmente, em seguida, em qualquer grau vocé pode fazer isso, vocé
estara liberando-se do stress e ansiedade experimentada quando vocé tem
que reconhecer um determinado comércio € uma perdedor e tomar as
medidas adequadas.

As poucas pessoas que obtiveram sucesso astrondmico em negociacgédo
em algum momento aprendeu a parar de tentar conquistar os mercados ou
torna-los em conformidade com as suas expectativas ou limitagdes mentais.
Em algum momento de suas carreiras comerciais, eles entenderam as
implicacbes psicologicas de um evento que nunca termina, que s6 comeca
quando se decide participar, que s6 termina quando se teve o suficiente, e
se comporta sem a menor consideracdo para a sobrevivéncia individual.
Eventualmente, eles se adaptaram a essas condi¢des psicolégicas incomuns
e exigentes alterando sua perspectiva, embora, como ja apontou a partir de
minhas experiéncias, o processo de mudanca ndo é geralmente o resultado
de fazer uma escolha consciente de dar um passo-a-passo abordagem, como
este livro é projetado para dar-lhe.

Em nossa vida cotidiana & muito mais facil de controlar o ambiente
externo para satisfazer nossos desejos. O que quero dizer é que, se algo tem
de mudar para conseguir 0 que queremos, vamos encontra-lo muito mais
facil mudar as condicdes externas para atender as nossas necessidades
antes de tentar mudar a nossa perspectiva mental. Mudar a nés mesmos se
afigura como o ultimo recurso absoluto como uma solugcdo para qualquer
problema. Entdo, por que vocé conscientemente ir sobre a tarefa de
aprender a mudar a si mesmo a partir do interior? Tenho trés razGes para
VOCE.

Primeiro, porque vocé decidir aprender novas habilidades ou formas de
expressar vocé mesmo. Em segundo lugar, porque vocé pode ter qualquer
niamero de crengcas atuam como resisténcia na aquisicdo das novas
competéncias que voceé esta tentando aprender. A terceira eu vou conseguir em
um momento.

Agora eu quero dar-lhe um exemplo para ilustrar esses dois primeiros
pontos. Um cliente meu perdeu um tio que ele estava muito perto, enquanto
ele ainda era uma crianga. Seu tio era muito de um pai para ele, onde seu
pai ndo era. O tio morreu de um coracdo atacar em uma idade jovem ao
fazer algum exercicio muito extenuante. Devido a esta experiéncia meu
cliente cresceu acreditando que ele também iria morrer de um ataque
cardiaco, se ele exercido também tenazmente.
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O que teria sido apenas normal coracdo batendo, a qualquer outra
pessoa, depois de trabalhar acima de um suor, ele iria perceber como o
inicio de um ataque cardiaco. Ele iria comecar a hiperventilar e parar de
fazer o que ele estava fazendo. Obviamente, a sua crenga sobre a morte
foi muito limitante. Como resultado, ele nunca participou de todos os
esportes como uma crianga ou bem em sua vida adulta.

Bem, pelo tempo que ele estava em seus trinta e tantos anos, ele decidiu
que ndo ia morrer prematuramente de um ataque cardiaco, como seu tio. Na
verdade ele ndo tomar essa decisdo até depois que ele passou a época em que
seu tio tinha morrido. (Idade de seu tio no momento da sua morte foi a idade
em gue o meu cliente pensou que ele também morreria.) Quando isso nédo
aconteceu, ele desistiu de toda a nogdo. Decidindo a construir sua resisténcia,
ele me pediu para algumas dicas sobre como se tornar um corredor, uma vez
gue ele sabia que tinha sido executado por anos. Em um sentido corrida foi
uma nova habilidade para ele e, definitivamente, uma nova maneira de se
expressar. Entdo fomos correndo juntos. Claro, o que ele descobriu foi que
ele ndo podia correr. N&o que ele ndo poderia tomar os passos na moda de um
corredor; E justo que cada vez que sua taxa de coracdo comecou a subir, ele
iria parar de mortos em suas trilhas, embora sua intengdo era manter em
curso. Suas crencas sobre a morte de exercicio ainda tinha uma grande
quantidade de energia em seu ambiente mental. Esta crenga agiu como
resisténcia, trabalhando contra a sua intencdo consciente para ser executado.
Conscientemente, ele estava dando suas instrucdes corpo para manter em
curso; sua crenca em conflito, no entanto, foi dizendo. "De jeito nenhum,
amigo, vocé vai ficar aqui até o seu ritmo cardiaco vai para baixo." Nesta
situacdo, era muito facil para determinar qual componente do seu sistema
mental, tinha mais poder sobre o seu comportamento. ele estava dando suas
instrugdes corpo para manter em curso; sua crenga em conflito, no entanto,
foi dizendo. "De jeito nenhum, amigo, vocé vai ficar aqui até o seu ritmo
cardiaco vai para baixo." Nesta situacdo, era muito facil para determinar qual
componente do seu sistema mental, tinha mais poder sobre o seu
comportamento. ele estava dando suas instru¢cdes corpo para manter em
curso; sua crenga em conflito, no entanto, foi dizendo. "De jeito nenhum,
amigo, vocé vai ficar aqui até o seu ritmo cardiaco vai para baixo." Nesta
situacdo, era muito facil para determinar qual componente do seu sistema
mental, tinha mais poder sobre o seu comportamento.

A terceira razdo pela qual vocé gostaria de aprender a mudar a partir de
dentro em vez de forcar o meio ambiente de acordo com sua composicao
psicoldgica diz respeito estritamente a negociacdo. Os mercados sdo muito
grande para uma pessoa ou até mesmo um grupo de individuos a prevalecer
por muito tempo. Isto é, se vocé ndo tem o poder financeiro para mover 0s
precos em sua direcdo, entdo vocé vai ter que aprender a fluir com e
constantemente se adaptar as condicdes exteriores.

A escolha é que vocé pode adaptar ou continuar a ter algumas ligGes
muito dolorosas. Uma dica rapida: a intensidade do seu desconforto
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emocional e dor que vocé experimenta como um comerciante é uma
excelente indicacdo de quanto vocé tera que mudar para 0 comércio sem
medo e ser consistentemente bem sucedido.

Vocé pode perguntar: "Por que considerar o mercado a partir de uma
perspectiva psicoldgica em tudo? N&o o mercado se comportar como ele
faz, independentemente do que um Unico individuo pensa ou sente sobre
Isso?"

Minha resposta é esta: "O mercado se comporta como o faz por causa das
interacdes de centenas de milhares de pessoas e uma vez que todos estes
individuos sdo membros da raca humana, independentemente da sua origem
nacional, convicgdo religiosa, ou 0 que vocé tem, eles vdo. todos tém uma
coisa em comum estrutura psicologica da mente humana.” Esta estrutura
psicologica se comporta em determinadas maneiras altamente previsiveis
sempre que encontra decisdes de estresse ou em fragbes de segundo. No
mercado, 0 medo de perder a fortuna esta tdo intensa como amedo de perder
a vida de um ataque por um animal selvagem.

No entanto, embora todos nds participar coletivamente, 0 mercado ndo € o
mesmo para todos nos. Cada movimento que o mercado faz tem um
significado diferente e impacto sobre cada um de nds como individuos. Ea
experiéncia de cada comerciante desse movimento é o resultado de seu
processo mental individual de introduzir informacdo ambiental (percepcéo) e
todos os Unicos fatores psicologicos internos que afetam seu comportamento.
Assim, mesmo que duas ou mais comerciantes podem concordar com o0 que 0
preco atual é, eles ndo vao estar compartilhando a mesma experiéncia de
Ccomo esse preco esta impactando-los pessoalmente.

O significado de colocar em qualquer mudanca de preco em particular
€ o resultado de suas crencas. Como um comerciante VoOcé
constantemente tem que definir o que € alto e que é baixo em relagdo a
suas crencas sobre o futuro. Essa € a Unica maneira que vocé pode ganhar
dinheiro: comprar na baixa e vendé-lo de volta a um preco mais elevado
(no futuro) ou vender na alta e comprar de volta a um preco inferior (no
futuro). Enquanto os precos continuam a mover-se, que 0 movimento ira
criar oportunidades para comprar na baixa e vender na alta ou vender
altae comprar na baixa, e essas oportunidades estdo disponiveis para todos 0s
comerciantes. Vocé criar 0 jogo em sua propria mente com base em suas
crencas, intencdes, percepcdes e regras. E a sua propria perspectiva tnica e de
mais ninguém e que o segredo &, vocé pode fazer e escolher como vocé
percebe eventos. Mesmo se vocé ndo esta ciente de exatamente como
controlar e mudar a sua percepc¢éo para fazer outras opcOes disponiveis para si
mesmo, vocé ainda esta escolhendo, mesmo que seja por ignorancia.

Até vocé aprender as habilidades apropriadas, seu sucesso como um
comerciante que vai determinado por uma série de fatores psicoldgicos que
muitas vezes tém pouco ou nada a ver com 0s mercados.
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COMERCIANTES UNSUCSESSFUL

H& muitas razdes por que 0s comerciantes ndo sdo bem sucedidos. Estes
motivos podem ser divididos em trés grandes categorias.

Falta de habilidades

O comerciante geralmente ndo é consciente de que o ambiente de negociacao
é diferente de todos os outros ambientes. Negociacdo tem a aparéncia de algo
que deve ser facil de fazer, juntamente com a possibilidade de fazer grandes
guantidades de dinheiro em um periodo relativamente curto de tempo.

O comerciante vai, assim, criar algumas expectativas exageradas de
sucesso. A adesdo a essas expectativas infladas sem as competéncias
adequadas é igual a decepcdo que equivale a dor que equivale a danos
psicologicos que equivale medo. Medo diminui a capacidade do comerciante
para ser objetivo, executar seus comércios, ou aprender sobre a natureza
fundamental dos mercados.

Claro, é possivel ganhar dinheiro sem as competéncias adequadas. No
entanto, sem essas habilidades o comerciante invariavelmente perder o que
ele fez de volta para os mercados mais mais. O resultado é decepcéo, dor,
dano psicoldgico e medo.

As pessoas geralmente ndo sabem como reparar danos psicoldgicos e,
como resultado ndo sei como liberar-se de seu medo. Para compensar, nos
aprendemos algumas maneiras muito sofisticadas de cobrir nosso medo para
cima. Na sociedade que podemos obter por e até mesmo ser bem sucedido
com uma fachada de confianca, porque as pessoas geralmente apoiara ilusdes
uns dos outros sobre si mesmos. O mercado, no entanto, ndo tem nenhum
interesse em apoiar ilusdes de ninguém sobre si mesmo. Se um comerciante
estd sentindo medo, ele pode tentar encobri-lo tudo o que ele quer, mas seus
resultados comerciais prontamente refletem seus verdadeiros sentimentos.

crencas limitantes

A maioria das pessoas tem toda uma variedade de crencas que argumentar
contra o seu sucesso como um comerciante. Algumas dessas crencas que vocé
pode estar consciente de, a maioria deles vocé pode ndo estar ciente. Em
qualguer caso, vocé ndo pode negar a sua importancia na forma como eles
iIrdo determinar e afectar o seu comportamento como um comerciante.

Muitos comerciantes vao tentar contornar confrontar essas crengas
limitantes por se tornar um analista de mercado especialista. Ndo importa
qudo bom um analista de mercado que vocé se tornar; Se vocé néo liberar-se
dos efeitos dessas crencas, vocé nao serd bem sucedido na medida em essas
crengas limitantes tém poder em seu sistema mental. H4& muitos gurus do
mercado que pode prever 0os movimentos do mercado com uma precisao
fantastica, mas ndo pode ganhar dinheiro como um comerciante. Ou eles ndo
sabem a natureza das crencas e como eles afetam e determinam o
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comportamento, ou eles ndo querem enfrentar as questdes relacionadas com
essas crencas. Vocé tem que querer fazer isso ou nada acontecerd. E se vocé
néo escolher,

Falta de Autodisciplina

Se o tipo de condi¢Ges ambientais existentes que estdo além de seu nivel de
habilidade para responder adequadamente (sem fazer mal a si mesmo), entdo
VOCé vai precisar para instituir algumas regras e limitagdes para orientar o seu
comportamento até que vocé aprenda como agir no seu melhor interesse.
Quando vocé era uma crianca seus pais ndo permitem que vocé atravessar a
rua sozinho porque as consequéncias de sua incapacidade de atravessar com
seguranca poderia ter impedido o seu recebendo uma segunda chance.Quando
vocé era capaz de fazer as distingdes adequadas sobre a natureza do trafego,
seus pais confiei em vocé o suficiente para atravessar a rua em Sseu proprio
pais.

Até que confiamos em vocé, eles sempre temeram a possibilidade de seu
ser atropelado por um carro. Como resultado de seu medo, eles restringiu sua
liberdade de movimento, independentemente das oportunidades que possam
ter existido para vocé do outro lado da rua. Sua interacdo com o ambiente de
negociacdo funciona da mesma maneira. A diferenca € que ninguém esta
parando de pé no meio da rua (metaforicamente) para ser atropelado por um
caminhdo. Vocé é o unico que pode parar-se. Depois de ter sido atingida uma
ou duas vezes, ele pode ndo ser tdo facil de atravessar a rua,
independentemente de quao bom as oportunidades de olhar para o outro lado.

O que torna ainda mais dificil (continuar com a metafora de trafego) a sair
para a rua é quando vocé percebe ainda que os carros e caminhfes podem
chegar até vocé de uma forma aparentemente aleatéria. De repente vocé esté
deitado na rua sem nem mesmo saber o0 que 0 atingiu porque VOCé pensou que
estava sendo cuidadoso.
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PARTE |1

A natureza do
negociacao Ambiente
a partir de um Psychological
Perspectiva
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Nos capitulos 1 e 2 o material apresentado delineado algumas das
dificuldades de negociagdo. Nos proximos seis capitulos, vou ficar muito
mais especifica, explicando as caracteristicas do ambiente de mercado do
ponto de vista psicolégico do comerciante individual. A partir desta
perspectiva se tornara claro para vocé como o ambiente de mercado é
muito diferente do ambiente cultural que vocé aprendeu a funcionar
dentro. Isto ira confrontd-lo com alguns muito incomumdesafios
psicologicos.

Meu objetivo principal é para vocé entender claramente por algum grau
de sucesso como um comerciante é tdo fugaz, atingido por tdo poucos, e por
que vocé pode precisar de mudar algumas atitudes culturais profundamente
enraizados e crengas para funcionar com sucesso no ambiente de
negociacao.
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CAPITULO 3

O mercado esta
Sempre certo

Se tudo negociacdo interrompida a qualquer preco especial, o que este
ultimo pregco publicado representam? No nivel mais fundamental, este
ultimo preco (ou qualquer preco atual) representaria a crenca de consenso
sobre o valor, em relagdo ao futuro, de todos os comerciantes que estdo no
mercado naquele momento. O preco atual € um reflexo direto das crencas
de todos os comerciantes que optarem por agir como uma forca sobre os
precos, colocando em um comércio. Entdo, quando ha dois comerciantes,
um querendo comprar e um querendo vender a um preco e fazé-lo, eles
fizeram um comercio, e eles também fez um mercado.

Tudo o0 que é necessario para tornar o mercado certo sdo dois
comerciantes dispostos a negociar a um preco. Independentemente dos
critérios que eles usaram para determinar o valor, como racional e irracional,
significativa ou sem sentido pelo seu ou qualquer sistema de crencas de
outra pessoa, se dois comerciantes estdo dispostos a expressar sua crenga no
valor futuro, fazendo um comércio, eles fizeram um mercado. A menos que
0 comércio pode ser desfeita, ele tem que ser direito em virtude do fato de
que ela foi feita.

O que vocé queria, pensou, acredita, ou esperado é de nenhuma
conseqliéncia no esquema geral das coisas, a menos que VOcé pode
negociar com um volume suficiente para controlar o mercado e mover 0s
precos na direcdo que vocé julga ser correto. Para fazer isso, VOCé,
pessoalmente, para representar uma compra ou venda forca forte o
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suficiente para absorver toda a compra neutralizar ou venda representado
pelos comerciantes que ndo aconteceu a concordar com vocé, a qualquer
momento, com poder financeiro suficiente de sobra para licitar ou oferecer
0 preco onde quer que seja.

Para um observador do comportamento do mercado, cada comércio que é
feita eo tipo de movimento cria-se nos precos pode dizer algo sobre a
consisténcia do mercado e potencial para 0 movimento em uma diregdo-se
vocé pode discernir o significado e colocar esse significado dentro alguma
estrutura que define oportunidade. o movimento dos precos cria
oportunidades para comprar na baixa e vender na alta, ou vice-versa, se
vocé pode perceber o que é susceptivel de ser alta e baixa em relacdo a
algum ponto no futuro. O movimento em qualquer direccdo dada é
equivalente a quantidade de forca que estd a ser aplicada para criar esse
movimento.

Por exemplo, se os precos penetrou todos os tempos baixos, o fato de que
vocé pode ter acreditado que ndo iria fazé-lo ndo faz sentido, a menos que
vocé pode pessoalmente negociar com volume suficiente para mover o
preco de volta acima da antiga baixa. Vocé tem que considerar que 0s
precos se tém penetrado todos os tempos baixos, deve ter havido mais
comerciantes que acreditavam que o preco atual foi acima do que eles
consideravam ser de valor, pelo menos o suficiente para onde eles
acreditavam que o mais baixo de sempre foi uma venda de oportunidade ou
néo teriam vendido. Para os precos de acompanhamento e de continuar a ir
mais baixo indicaria que ha mais comerciantes dispostos a agir em sua
crenca de que os precos sdo elevados e como vender resultado do que ha
comerciantes que estdo dispostos a comprar a esses precos (baixos de todos
0s tempos) .

O que vocé acredita sobre o valor e as suas razbes para acreditar que
pode ser de alta qualidade, mas se 0 mercado ndo compartilham de sua
opinido, isso realmente ndo importa como “direito” que estd com base no
seu processo de raciocinio superior, ou 0 que vocé acredita para ser a
qualidade de suas informac0es, porque 0s precos estdo a ir na direc¢do da
maior forca.

O ponto aqui é que o certo eo errado como vocé pode pensar
tradicionalmente deles ndo existir no ambiente de mercado. credenciais
académicas, graus, reputacdo, até mesmo um alto QI ndo fazé-lo direito
neste ambiente como fariam na sociedade. Comerciantes, sob a sua crenca
no futuro, colocando em um comercio, sdo a Unica forca que pode agir
sobre os precos para fazé-los passar. Movimento cria oportunidade de
ganhar dinheiro, e ganhar dinheiro € o que negociacéo é tudo. Isto também
é verdade para a negociacdo hedger para proteger o valor dos seus bens.

Cada comerciante individual ird definir em que condicGes de mercado
representa o suficiente de uma oportunidade para colocar em um comércio
para o que razdo lhe convém. Independentemente de quédo errado vocé acha
que ele pode ser, se o resultado liquido das agdes coletivas de todos 0s
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comerciantes que participam esta se movendo precos contra a sua posicao,
entdo eles estdo certos e vocé é o Unico que esta perdendo dinheiro.

O mercado nunca esté errado no que faz; apenas isso. Portanto, vocé como
um comerciante individual interagindo com o mercado-primeiro como
observador para perceber oportunidade, entdo, como um participante executar
um comeércio, contribuindo para o mercado global comportamento de ter de
enfrentar um ambiente onde s6 vocé pode estar errado, e nunca € o contréario.
Como um comerciante, vocé tem que decidir o que € mais importante estar
certo ou ganhar dinheiro, porque 0s dois ndo sdo sempre compativeis ou
consistente com o outro.

CAPiTULO 4

Ha sim
Potencial Ilimitado para
Lucros e perdas

A maneira mais eficaz para ilustrar a "unlimitedness" do ambiente de
mercado é compara-lo ao jogo. Com qualquer jogo de azar vocé sempre
saberd exatamente o quanto vocé pode ganhar ou perder cada vez que vocé
jogar. Vocé decide exatamente quanto vocé quer apostar, vocé sabe
exatamente o quanto vocé pode ganhar, bem como perder, e vocé pode
mesmo saber as probabilidades matematicas de qualquer possibilidade.

Este ndo é o caso no ambiente de mercado. Em qualquer
determinadocomércio vocé nunca realmente sabe como precos muito vai
viajar a partir de qualquer ponto dado. Se vocé nunca sabe onde o mercado
pode parar, € muito facil acreditar que ndo ha limites para o quanto vocé pode
fazer em qualquer operacéo.

De uma perspectiva psicologica esta caracteristica permitira que vocé
entrar-se na ilusdo de que cada comércio tem o potencial de cumprir o seu
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sonho mais selvagem de independéncia financeira. Com base na consisténcia
dos participantes do mercado (relacdo entre compradores e vendedores) e seu
potencial para agir como uma forca grande o suficiente para mover 0s pregos
em sua direcdo, a possibilidade de ter seus sonhos preenchidas nem
remotamente existe. No entanto, se vocé acredita que faz, entdo vocé tera a
tendéncia a recolher apenas o tipo de informacdes de mercado que ira
confirmar e reforcar a sua crencga, toda a negar enquanto a informacao vital
que pode estar dizendo-lhe a melhor oportunidade é na direcdo oposta.

Se vocé estiver em um comércio de perder, 0 mercado poderia estar se
movendo cada vez mais longe de seu ponto de entrada, aumentando a sua
perda potencial a cada momento. Enquanto isso esta acontecendo, no
entanto, vocé sé pode ser capaz de imaginar voltando a seu favor, em vez
de enfrentar a possibilidade de continuar contra a sua posi¢cdo no mercado.
Este tipo de processo de pensamento vai continuar até que a magnitude da
perda oprime vocé, ea possibilidade da perda crescente de repente é mais
pertinente do que a possibilidade do mercado voltar. Vocé finalmente sair
do comercio, ndo pretendendo ou nunca imaginando que vocé poderia ter
permitido-se a tomar uma grande perda tal.

A partir de uma perspectiva psicologica, a possibilidade de lucros
ilimitados, felicidade, poder, e assim por diante, tudo o que ela significa
para vocé quando vocé imagina fazendo todo o dinheiro que vocé sempre
quis fazer, pode ser extremamente perigoso. A possibilidade pode de fato
existir, mas quéo realista € em qualquer comércio é outro assunto.

H& vérios fatores psicoldgicos que vao para ser capaz de avaliar com
precisdo o potencial do mercado para 0 movimento em qualquer direcéo.
Um deles esté liberando-se da no¢éo de que cada comércio tem o potencial
para cumprir todos os seus sonhos. Pelo menos essa ilusdo vai ser um
grande obstaculo impedindo de aprender a perceber a acdo do mercado de
uma perspectiva objetiva. Caso contrario, se vocé continuamente filtrar
informacdes sobre 0 mercado de tal forma que para confirmar essa crenga,
aprendendo a ser objetivo ndo serd& uma preocupagdo, porque VOCé
provavelmente ndo tera nenhum dinheiro para o comercio com.
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CAPITULO 5

Os precos estao em perpetuo
Movimento com nenhuma Definido
Comecando ou terminando

Os mercados estdo sempre em movimento; eles nunca param, unica pausa.
Enquanto ha comerciantes que, por qualquer motivo, estdo dispostos a
comprar mais elevado do que o dltimo preco e, como resultado, lance o
preco para cima, ou comerciantes dispostos a vender por menos do que o
ultimo preco e oferecer o marcador mais baixos, pre¢os permanecera em
movimento perpétuo. Mesmo quando os mercados estdo fechados, o0s
precos sdo teoricamente em movimento. Por exemplo, o que o0s
comerciantes preco podem estar dispostos a comprar ou vender a na
abertura do dia seguinte ndo tem que estar no nivel de preco do fechamento
do mercado no dia anterior.

O que séo geralmente considerados como trés decisdes simples de entrar,
segurar, ou liquidar um comércio se tornar um processo permanente de
decidir o quanto é suficiente, tanto um lucro e uma perspectiva de perda.
Se vocé estiver em um comércio lucrativo, ha sempre o suficiente?
Ganancia decorre de uma crenca de que nunca ha suficiente ou ndo sera
suficiente. Em um ambiente ilimitada que estd em movimento perpétuo,
ndo ha sempre a possibilidade de conseguir mais? O apetite da verdadeira
ambicdo nunca pode ser satisfeita; ele vai sempre deixar 0s avidos com um
sentimentode falta, independentemente de quanto eles adquiriram. Se vocé
estd em um comércio de perder, vocé ndo vai querer que ele existe porque
representa o fracasso, entdo vocé pode apenas agir como Se iSSO nao
acontecer, convencendo-se de que vocé esta em um vencedor comércio que
ndo passou na sua favorecer ainda.
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O "guanto é suficiente” pergunta pode ser respondida em um numero
infinito de maneiras em relacdo a suas crencas sobre o valor do dinheiro,
0 gque VOCé precisa para isso, como € importante, vocé pode realmente
arriscar, 0 quao seguro vocé se sente, e que hoje é o suficiente pode nao
ser suficiente amanha por causa de outros fatores em sua vida, todas as
questdes relativas que ndo tém respostas definitivas e mudam com as
mudangas nas condi¢Oes ambientais. Tendo que enfrentar estas questoes
pessoais como um comerciante sO vai contaminar suas observagdes sobre
0 movimento do mercado, porque eles ndo tém nada a ver com a direcdo
do mercado e do potencial ou a falta de potencial de qualguer movimento
do mercado particular. E por isso que os comerciantes bem sucedidos
sempre declarou enfaticamente, "Apenas o comércio com dinheiro que
vocé pode dar ao luxo de perder”, o que significa que o dinheiro que tem
pouco ou nenhum valor em sua vida.

Assim, se vocé permitir, 0 mercado pode sempre tenta-lo a pensar que
pode haver mais a ser tido em um vencedor comeércio e sempre dar-lhe algo
para pendurar sobre a, a fim de justificar a sua esperanca de que ele vai
voltar e fazé-lo inteiro , se vocé esta em um comércio de perder. Sucumbir a
qualquer uma destas tentagcdes assuntos que vocé para a possibilidade de
algumas consequéncias muito negativas e dolorosas.

O ambiente de mercado também ndo é estruturado de tal forma que, a
partir de uma perspectiva psicologica, ndo ha inicio e ndo héa final. O que
quero dizer com esta declaracdo (antes que vocé pense que éndo € verdade,
0 mercado abre e fecha em uma hora especifica a cada dia) € que a partir da
perspectiva do comerciante individual, o jogo sé comeca quando vocé decide
entrar e s termina quando vocé decidir sair, independentemente da abertura
dos mercados e fechamentos.

\Vocé tem a liberdade para estruturar o jogo dentro de sua mente em
qualquer maneira particular que quiser. Vocé pode entrar em sempre que
quiser por qualquer motivo é bom o suficiente para justificar suas acdes. Vocé
pode sair quando quiser. Na verdade, o jogo sO termina quando vocé tiver
decidido que vocé teve o suficiente e tomar as medidas adequadas para acabar
com ela. As implicacbes psicoldgicas para o individuo confrontando essas
condicdes sdo surpreendentes.

Entrar em um comércio vai envolver todas as suas crengas sobre a
oportunidade em relagcdo ao risco, perdendo, precisando de uma coisa certa,
e ndo estar errado. Sair de um comércio vai envolver todas as suas crengas
sobre a perda, ganancia, fracasso e controle.

Considerando o potencial ilimitado para o lucro, entrar no mercado sera
muito mais facil para a maioria dos comerciantes do que sera sair. 1sso
ocorre porque sair do comércio exigird que vocé confrontar suas crencas
sobre a ganancia, perda e fracasso em relacdo a tentacdo constante da
possibilidade de lucros ilimitados.

Estas questdes psicoldgicas individuais sdo completamente independentes
de atuacdo no mercado objetivo. E ainda mais significativo, como vou
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explicar na Parte Ill, suas crencas sobre a perda, sendo errado, fracasso e
controle ir4 operar independentemente de sua intencdo consciente. Por
exemplo, acho que da ultima vez que vocé percebe uma oportunidade de
lucro e 0 medo de estar errado, ou perder, e assim por diante, imobilizada
vocé, mantendo-o de colocar o comércio.

Na medida em que existem esses problemas como um componente do seu
ambiente mental, que ird determinar o efeito que tém sobre o seu percepcao
de atividade do mercado, as decisdes que vocé faz, e sua capacidade de agir
sobre o que vocé decidir.

No entanto, um dos fatores mais significativos e potencialmente
prejudiciais relacionados com esta sem comego e sem caracteristica de
encerramento do ambiente de mercado é que ele permite que vocé seja um
perdedor passiva. A melhor maneira de ilustrar este conceito € comparar 0s
mercados com qualquer forma de jogos de azar. Por exemplo, com
blackjack, corridas de cavalos, ou craps o jogador tem que fazer uma
escolha consciente de jogar e decidir antes do evento exatamente quanto ele
vai apostar. O evento comeca e termina de acordo com as regras do jogo, e
0 risco de perda é limitado ao tamanho da aposta.

Cada novo evento € um novo comeco, onde as chances de ganhar pode ser
determinada por probabilidades matematicas e as regras do jogo
automaticamente tirar o jogador para fora ap0s cada evento. Quando 0 jogo
termina, 0 jogador sabe exatamente o que o resultado é e, em seguida, deve
tomar uma decisdo consciente para participar novamente. Portanto, a
estrutura do jogo obriga o jogador a ser um perdedor ativo. Para submeter-se
a possibilidade de perder mais dinheiro do que ele ja& perdeu exige que ele
fazer uma aposta por um determinado periodo. Ele tem que participar
ativamente a perder e ndo fazem nada para parar de perder. Obviamente, se 0
jogador ndo faz nada, ele ndo vai ser sujeitando seus ativos para a
possibilidade de perda.

Se 0 jogador esta a perder de forma consistente, ele terd de enfrentar
suas crencas sobre a perda e fracasso em parar de jogar completamente.
Isso poderiaser dificil porque ele sempre pode racionalizar que, com base nas
probabilidades, ele é obrigado a ganhar, eventualmente, e que ele sempre
pode sair apds 0 proximo jogo. Mas ele ndo precisa de sua propria estrutura
mental para acabar com qualquer jogo em particular porque é automatica.

Isto € muito diferente do ambiente de mercado onde vocé pode ser um
perdedor passiva. Uma vez que vocé colocar em um comércio, vocé tem
que participar ativamente para acabar com suas perdas. Vocé ndo precisa
fazer nada para continuar a perder, eo mercado poderia ir contra a sua
posicdo indefinidamente. Se por qualquer motivo vocé optar por ndo agir
ou ndo pode agir, vocé pode perder tudo que vocé possui e muito mais.
Dependendo do tamanho da sua posicdo e da volatilidade do mercado, isso
pode acontecer muito rapidamente. A U(nica saida € enfrentar seus
problemas pessoais sobre a ganancia, perda e fracasso. Que questOes
especificas ou combinacdo deles entram em jogo em cada comércio vai
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depender se vocé estiver em uma posicdo de ganhar ou perder.

Desde entdo, todos nds parecem instintivamente para evitar confrontar
qualguer problema que poderia causar dor, tais como sair de um comércio
ganhando muito cedo ou ter que admitir que estavam errados para sair de um
perdedor, a maneira mais facil sair de uma situacdo como esta € convencer a
nos mesmos (conceder-se na ilusdo) estamos em um comércio ganhando que
vai nunca terminam ou reunir todas as provas possivel sugerir que nds
realmente ndo estdo em um comércio de perder. Portanto, em qualquer caso,
ndo teremos nenhuma razdo para enfrentar as forcas dentro de n6s que nos
impedem de perceber objetivamente o que o mercado esta nos dizendo sobre
as possibilidades e potencial de lucro em qualguer dado momento.

Os mercados tornam extremamente facil para vocé nédo ter que enfrentar
esses problemas psicologicos muito dificeis. Por exemplo, se vocé se
concentrar sua atengdo no movimento dos precos no nivel tick-by-tick, o
mercado pode exibir graficamente bilhGes de combinagGes de
caracteristicas de comportamento e padrdes de precos para ir de um ponto
para 0 outro. E muito facil de usar este tipo de informacdo para apoiar
qualquer crenca, racionalizagéo, justificacdo, distor¢do, ou iluséo que vocé
precisa querer ter sobre onde esté indo no futuro.

A maioria dos comerciantes tentara simplificar o movimento dos precos
por pensar 0 preco sO pode fazer trés coisas. Sobe, desce, ou permanecer
basicamente o mesmo. Alguns comerciantes podem até mesmo levar essa
I6gica distorcida ao ponto onde eles acreditam que ha uma probabilidade de
50/50 para o sucesso em qualquer comércio dar. Isto, obviamente, néo
poderia estar mais longe da verdade. Por exemplo, digamos que 0s precos
permaneceram dentro de uma faixa de negociacdo 10-tick para uma sessao
de negociacdo toda, se vocé levar em conta cada instante, quantos padrdes
de precos é possivel que o mercado para mostrar que vai de cima para baixo
da gama e depois voltar? Eu ndo sou um estatistico, mas eu tenho certeza
que é pelo menos milhdes. Para ilustrar isso um pouco mais, se 0 ponto A é a
parte inferior da escala, os precos poderiam mudaram-se um carrapato, uma
queda de dois, até um, para baixo trés, até dois, a um abate, até um,um, para
baixo um, até duas, para baixo um, até trés, para baixo um, até duas, para
baixo um, até trés, para baixo um, até um, para baixo um, até duas, para baixo
um, ate trés para o ponto B, dez carrapatos-se do ponto A. Isto €, obviamente,
uma versdao muito mais curta do caminho precos geralmente se mover, mas
representa um padréo fora de milhdes de possiveis combinacdes de padrdes e
cada padréo a identificar pode se repetir em algum momento no futuro.

Se vocé € um comprador no ponto A, quais sdo as chances que o preco vai
ficar acima de seu ponto de entrada? Quais sdo as chances de que 0 preco sera
acima ou significativamente acima do seu ponto de entrada amanha ou no dia
seguinte, sem ter passado abaixo de seu ponto de entrada em primeiro lugar,
por dois carrapatos, cinco carrapatos, ou dez carrapatos, antes de entrar
novamente para cima acima de sua entrada ponto? Uma vez que 0S precos vao
abaixo de seu ponto de entrada, quais sdo as chances que eles nunca ir acima
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de seu ponto de entrada? Quais sdo as chances que eles nunca vao abaixo?
Para responder a estas perguntas, vocé teria que saber muito sobre a
consisténcia do mercado e seu potencial para se comportar de determinadas
maneiras. Em qualquer caso, em relacdo a disposi¢cdo emocional da maioria
dos comerciantes para lidar com esse tipo de movimento e dentro do contexto
gue a maioria das pessoas pensa em como 50/50 probabilidades, ele
definitivamente néo se aplica nos mercados.

Para ilustrar outro ponto, se vocé tem curta a meio caminho entre 0s pontos
A e B, que carrapatos vocé teria a tendéncia de dar maior peso sobre em
termos de informacdo de mercado? O baixo carrapatos naturalmente. Eles
confirmam que vocé acredita e os carrapatos até ainda ndo cada um em
relacdo ao outro pode dizer algo sobre a consisténcia do mercado e seu
potencial para se mover em qualquer direcdo. Como vocé pode comecar a
avaliar esse potencial com precisdo se vocé colocar um maior significado
especificamente sobre a informagdo que confirma o que Vocé quer ou
acreditar? Na verdade, vocé estaria usando as informacdes para atender as
suas esperancas, sonhos, desejos, e desejos, em vez de perceber isso de uma
maneira para avaliar o potencial real do mercado para fazer qualquer um dos
precedentes.

Assim, 0 que vocé tem no ambiente de mercado € uma combinacéo
mortal do mercado de forga-lo a enfrentar problemas pessoais dificeis para
sobreviver, um evento que produz informacdes em uma ampla variedade de
formas que podem ser usados para apoiar qualquer ilusdo, distor¢do, ou
expectativa , portanto, tornando mais facil para evitar confrontar estas
questdes potencialmente dolorosas. Alem disso, o evento continua até
chegar a um acordo com o que esta dentro de vocé para acabar com ela. A
menos que sua corretora liquida sua posicdo, vocé é o unico que pode fazé-
lo parar.

Entre muitos outros fatores, para se tornar um comerciante
consistentemente bem sucedido seu objetivo tem que ser para aprender a
deixar que o mercado lhe dizer o que pode fazer a seguir e quanto € o
suficiente. Isto é extremamente dificil quando vocé considera ndo ha
absolutamente nenhuma relacdo entre o que o mercado pode fazer a seguir
e 0 seu sistema de crengas pessoais sobre o que significa a perder, o que
significa estar errado, cobi¢ca (medo fundada em uma crenga de que nunca
havera o suficiente ), e vinganca.

Posso antecipar um monte de leitores dizendo a si mesmos "Eu posso
entender a perda, estar errado, e questdes de ganancia, mas onde € que a
vinganca veio a este?" Isso pode ser melhor ilustrado por voltar ao exemplo
jogo de azar. Em um jogo de apostas que vocé sé pode perder o que vocé
decidir arriscar. Pode apostar o dinheiro e ¢ dificil ndo aceitar a
responsabilidade por quaisquer perdas. Como um comerciante, no entanto,
vocé poderia facilmente perder muito mais do que vocé pretende correr o
risco de, com base na sua incapacidade de perceber o possivel ou sua
incapacidade de executar um comércio para sair da sua posicdo, ou uma
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combinacgdo de ambos.

Vocé pode ter sido dispostos a assumir a responsabilidade por aquilo que
vocé originalmente destinado a arriscar em um comércio (embora a maioria
dos comerciantes ndo estdo dispostos a assumir esta responsabilidade, que
ird demonstrar mais adiante); no entanto, pode néo ser tdo facil de assumir a
responsabilidade por perder mais do que vocé pretende risco. Este é o lugar
onde o fator vinganca entra em jogo. Se vocé ndo assumir a responsabilidade
por aquilo que vocé perdeu, entdo quem ou o que vocé pode culpa-
mercados, € claro. Os mercados levou o seu dinheiro. Se os mercados tomou
de vocé mais do que vocé originalmente destinado a risco, entdo vocé
provavelmente vai se sentir compelido a recupera-lo.

Por exemplo, & um lucro de 10 por carrapatos suficiente no comércio
em que vocé esta, se vocé perdeu 20 na ultima negociacdo? O mercado
pode estar dando ao observador objetivo uma indicacdo muito clara que,
quando o preco é agora e tudo o que resta do movimento e a maior
probabilidade para o sucesso € ter lucros agora. Se vocé perdeu 20
carrapatos no ultimo comércio e sO pretendia arriscar 5 eo mercado esta
agora oferecendo-lhe 10, vocé vai leva-la. Se vocé acredita em "ficando
para trés”, 10 ndo sera suficiente, independentemente do que o mercado
esta fazendo ou dizendo. Vocé vai precisar de pelo menos 15 e
preferencialmente de 20 a torna-lo todo.

Seu ultimo negdcio, obviamente, ndo tem nada a ver com o potencial que
existe no mercado a qualquer momento. Quando vocé se sentir compelido a
voltar, ele coloca vocé em um relacionamento adversario com o mercado. O
mercado torna-se o seu adversario, que € vocé contra ele, em vez de estar em
harmonia com ela. O mercado ndo pode tirar nada de vocé que vocé nédo
permitir; se vocé perdeu dinheiro ou perdido mais do que vocé pretende
arriscar, vocé deu o seu dinheiro para outros comerciantes. Em Gltima analise,
no entanto, a vinganca cria um relacionamento adversario com vocé mesmo.
Se vocé é aquele que d& o seu dinheiro para o mercado, vocé também é o
unico que se da dinheiro para fora do mercado. Se vocé esta com raiva de si
mesmo por ter deixado o Gltimo comercio ficam tdo fora de méo, o que o
mercado estd oferecendo-lhe "agora” em termos de uma oportunidade néo
sera suficiente. De uma perspectiva psicoldgica, vocé ndo vai aproveitar a
oportunidade para um lucro ou de outra forma, porque vocé ndo aceitou a
ultima comércio como sendo tudo bem. Na verdade, vocé estard negando a si
mesmo a oportunidade atual ou proxima de se punir para o erro do passado.
Na realidade vocé ndo pode voltar no mercado, e uma crenga em vingancga so
Ihe permite voltar a si mesmo.

Existe uma correlacdo direta entre a sua capacidade de deixar que o
mercado |he dizer o que é provavel que fazer a seguir e 0 grau em que VOcé
liberou-se dos efeitos negativos de quaisquer crencas sobre a perda, estar
errado, e vinganca nos mercados. Nao estar ciente desta relagdo, a maioria dos
comerciantes vai continuar a observar o mercado a partir de uma perspectiva
contaminada até que quer fazer a associacdo atraves de tentativa e erro ou

51



tomar conhecimento desta relacdo através de um livro como este. Em
qualguer caso, no momento em que aqueles que descobrir isso fazé-lo, eles
tém geralmente eles préoprios sujeitos a tanta danos psicolégicos que
acrescenta uma dimensdo muito mais dificil o processo de se tornar bem
sucedido.

Esta € a principal razdo pela qual este livro teve de abordar as areas de
transformacéo pessoal em tal profundidade: vocé precisa saber se ha algum
dano, como identifica-lo, e mais importante, como liberar-se dele.
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CAPITULO 6

) O mercado
E um Unstructured
Meio Ambiente

Ao contréario de atividades sociais estruturadas que definiram comecos e
finais e regras rigidas para orientar o seu comportamento, o ambiente de
mercado € mais como um rio que flui constantemente, sem come¢o nem
fim, com quase nenhuma estrutura. Uma vez que vocé pular no rio, ele pode
mudar de direcdo a qualquer momento. Ele pode ter sido fluindo para o
norte quando vocé saltou; no entanto, sem qualquer aviso, ele pode comecar
a sul fluindo. E no-estruturados para o ponto onde vocé faz todas as suas
proprias regras para jogar por, com uma grande margem de manobra para
fazer isso.

\océ tera de decidir se e quando vocé esta indo para saltar e com quanta
forca. Se vocé ja esta, vocé tem a opcdo de aumentar a forca aplicada a
qualquer momento ou de diminui-la. Ndo existem regras que impedem
vocé de saltar a qualquer momento para mudar sua direcdo pretendida a
fluir com o mercado, ou vocé pode saltar para fora e ficar de fora, eo
mercado ndo para de fluir.

Em um ambiente desestruturado e ilimitada, é essencial que vocé
estabelecer regras para orientar seu comportamento. Vocé vai precisar para
criar definicdo e dar a si mesmo sentido. Caso contrario, vocé vai se sentir
sobrecarregado com muitas possibilidades. Sem essas regras uma das
possibilidades mais provaveis é que vocé vai criar perdas devastadoras para
si mesmo. O grande problema psicologico aqui €, se vocé faz para cima e
tem que jogar pelas suas proprias regras, vocé também tem que assumir a
responsabilidade total e completa para as suas acg¢des, bem como o
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resultado de suas acbes. O grau em que vocé assumir a responsabilidade ¢
0 mesmo grau em que vocé ndo pode transferi-lo para 0 mercado e ser sua
vitima.

O comerciante tipico vai fazer mais nada para evitar a criacdo de
definicdo e regras, porque ele ndo quer assumir a responsabilidade pelos
resultados de sua negociacédo. Se ele sabe exatamente o que ele vai fazer e
em que condicOes, entdo ele teria algo pelo qual medir seu desempenho,
tornando-se responsavel perante si mesmo. Este é exatamente 0 que a
maioria dos comerciantes ndo querem fazer, preferindo manter o seu
relacionamento com o mercado um tanto misterioso.

Isso cria um paradoxo psicologico real para 0s comerciantes, porque o.
unica maneira de aprender a negociar de forma eficaz é fazer-se
responsavel pela criacdo de estrutura; mas, com a prestacdo de contas vem
a responsabilidade. O comerciante tipico quer desesperadamente para
ganhar dinheiro, mas ele tem que fazé-lo de uma forma em que ndo ha
conexdo direta entre o que ele faz eo resultado que ele produz, evitando,
assim, a responsabilidade se as coisas ndo saem de forma satisfatoria.

Para desenvolver um plano, vocé tem que antecipar eventos, até certo
ponto em relacéo a profundidade de seu plano. Quando vocé planeja seus
negocios com antecedéncia, vocé estad colocando a sua visdo do futuro e
criativas habilidades na linha, por assim dizer, e tornando-se responsavel
perante si mesmo. Seu plano ou funciona ou ndo; vocé quer ter a capacidade
de executar o seu plano ou ndo. Em qualquer caso, € o seu plano e sua
capacidade de segui-lo e, por isso, é dificil de transferir a responsabilidade e
colocar a culpa em outro lugar, se as coisas ndo funcionam.

Agora, quando um comerciante ndo entende o comportamento do
mercado bem o suficiente para saber o que ele vai fazer e em que as
condi¢cBes de mercado que ele vai fazé-lo, mas se, a0 mesmo tempo, ele é
muito atraido pela acdo e as oportunidades ele sabe que existe e se ele
também estd impaciente com a aprendizagem processo de sua impaciéncia
e atracdo vai fazer ele se sentir compelido a fazer alguma coisa, mesmo
que ele ndo sabe o que ele deve fazer. Como vocé acha que o comerciante
tipico ira resolver este dilema? Ele vai jogar siga o lider, racionalizando
que todo mundo esta fazendo alguma coisa e, além disso, todas estas
pessoas acenando suas maos e gritos ndo pode ser tdo medo e
desconhecimento como a si mesmo, entdo eles devem saber o que estdo
fazendo ou pelo menos eles sabem mais do que ele. Se ele faz o que eles
fazem, ou melhor ainda, identifica o comerciante mais bem sucedido e faz o
que esse profissional faz, entdo ele também pode ganhar dinheiro.

Este tipo de raciocinio cria uma mentalidade de rebanho (extremamente
prevalente no chao das trocas), onde a maioria todo mundo esta olhando para
a direcdo, assumindo que todo mundo deve saber algo que eles ndo fazem,
caso contréario, por que eles estariam fazendo nada. Em um grupo, essa
mentalidade coletiva é muito volatil, onde um comerciante chave pode iniciar
uma série interminavel de reacdes em cadeia onde todos espelha todos os
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outros, todos assumindo que o outro cara deve ter alguma razao racional para
fazer o que ele esté fazendo.

Na verdade, eu nem sequer descrever o que se passa no chdo negociagédo
como seguir o lider. Na verdade, é melhor descrito como "siga o seguidor”,
porque a maioria dos comerciantes ndo sabem o que o lider esta fazendo ou
que o lider pode ser a qualquer momento. Portanto, 0 comportamento do
grupo é como essas ondas interminaveis de frente e para tras movimento,
onde 0s comerciantes mais proximos dos lideres (os lideres que sdo aqueles
gue sabem exatamente o que eles querem fazer e por que eles querem fazé-lo)
tera a primeira oportunidade de comecar no bandwagon com o melhor preco e
as oportunidades mais proximo seguinte diminuiram e assim por diante para
baixo da linha até chegar ao comerciante menos qualificados, que ndo tem
muita chance de todo. Quando n&o ha liderangca no mercado,

Se os pregos fizeram qualquer movimento significativo durante ou no final
do dia de negociacgéo, todos os seguidores multiddo se reinem para encontrar
qualquer motivo ou ldégica que poderia explicar seu comportamento (do
mercado) e coloca-lo em algum contexto compreensivel. Basicamente, o que
eles vém para cima com um motivo de consenso para 0 comportamento do
mercado naquele dia. No entanto, os lideres (aqueles comerciantes que
assumir a responsabilidade por suas operacOes e saber exatamente por que
eles fizeram o que fizeram) ndo se sentem compelidos a falar com ninguém e,
geralmente, ndo. O seguidor multid&o tipico se sente compelido a encontrar
razdes fora de si mesmo, porque estas razfes ndo existem dentro de si mesmo
e que ele ndo quer pensar que ele € irracional e age de forma aleatoria.

Para o seguidor multiddo, negociacdo desta forma serve muitas funcdes.
Ele mantém seu relacionamento com o mercado misteriosa. Se ele faz o
dinheiro, ele deve ter feito algo certo. Se ele perder dinheiro, ele pode culpar
0 mercado, 0 que &, obviamente, um comportamento muito aceitavel entre os
comerciantes, uma vez que muitos deles fazé-lo. A explicacdo racional ou
l6gica para parte do individuo no comportamento coletivo serd decidido mais
tarde (apds o fato) pela opinido do consenso do grupo. Desta forma, ele pode
manter uma ilusdo de ser racional e responsavel e tudo o que aconteceu com
ele também aconteceu com um monte de outros comerciantes, assim pelo
menos ele sabe que ndo esta sozinho, que, em seguida, cria um senso de
camaradagem entre 0s concorrentes.

Fora do mundo dos negocios, a maioria das pessoas pensam que 0S
comerciantes sdo individualistas, associando-as com as caracteristicas
dos tipos empresariais, como sendo decisivo e perseverante. A maioria
das pessoas de fora ficaria chocado ao saber que, exceto por uma
pequena minoria de comerciantes bem sucedidos, a queda de descanso
em um grupo que, a qualquer momento, ndo tem idéia sobre o que eles
vao fazer a seguir ou saber por que eles estdo mesmo fazendo o que eles
estdo fazendo. Se vocé pediu-lhes para dizer especificamente como eles
ganham dinheiro ou perder dinheiro, eles ndo poderiam dizer. Além
disso, como um grupo, 0s comerciantes (excepto para os lideres) sao
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inconclusivo e impaciente a um extremo. N&o é muito dificil de
determinar porque, se vocé considerar que, em condicbes normais, 0
estado de espirito do comerciante médio é um ponto longe de terror
desenfreado. Obtendo organizado e criacdo de estrutura é uma solucao
Obvia para os muitos problemas psicoldgicos 0s montes comerciante
tipicas sobre si mesmo. Mas isso também iria forga-lo a cruzar a linha
de fronteira psicoldégica para o dominio da prestacdo de contas e
responsabilidade.

Além da recusa absoluta para planejar comércios, a maioria dos
comerciantes ndo medem esforcos para colocar a maior distancia
psicologica quanto possivel entre o que fazem eo resultado de suas acdes.
Eu sei que muitos comerciantes que pode fazer muito boa analise de
mercado por conta propria, mas ainda procuram opinides de outros
comerciantes sobre o que fazer e, em seguida, tomar essas negociacdes em
vez de sua propria, simplesmente porque eles ndo querem assumir a
responsabilidade se o comércio doesn' t trabalhar fora. E, mais
frequentemente do que néo, furando com sua prépria analise teria produzido
resultados muito melhores.

Ha muitos comerciantes de assoalho que negociam centenas de
contratos por dia, e embora eles tém que gravar cada comércio em um
cartdo de negociacdo, eles ndo vdo manter uma conta exata de sua posicao
em operac0Oes financeiras, alegando que eles ficam muito ocupado ou que
eles adicionaram errado. No final do dia, eles contam suas cartas com
intensa ansiedade, esperando ou orando a quaisquer forcas invisiveis que
eles sdo planas (ndo carregando uma posic¢éo longa ou curta liquida).

Obviamente, se eles eram de que em causa, a solucdo simples para o
problema seria a negociar apenas com um nivel de volume em que eles
sempre podem manter o controle de onde estdo e se eles perdem a no¢éo de
parar de negociacdo até se obter uma contagem correcta. Mas eles ndo
gostaria de fazer isso porque, se eles mantiveram o controle de sua posicao,
em seguida, eles teriam que assumir a responsabilidade por aquilo que acabar
com. E se eles inadvertidamente acabar com uma posicéo liquida no final do
dia e da abertura do mercado varios carrapatos mais elevados na manha
seguinte? As forcas de mercado invisiveis, assim, bendito estes comerciantes
com uma posi¢do vencedora, ou, inversamente, se 0 mercado se abre mais
baixo, eles podem sempre encontrar algo ou alguém para culpar por sua ma
fortuna. Talvez sua gravata da sorte foi enviado para a limpeza a seco por erro
ou de tocarem trés luzes vermelhas em uma linha no caminho para a troca.
Qualquer motivo ou desculpa para transferir a responsabilidade vai fazer.
Estas razGes podem variar do jargdo académico mais eloquente para as
crengas mais supersticiosas, mas, na esséncia, todos eles se concentrar a culpa
fora de si mesmo para resultados insatisfatérios.

Em um ambiente ilimitado, a menos estrutura que vocé cria para si mesmo,
a menos responsaveis vocé estiver, mais facilmente vocé vai ser arrastado
pela forga dos acontecimentos, e menos controle vocé parece ter sobre sua
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vida. No entanto, ter menos estrutura tem a vantagem de transferir a
responsabilidade para os eventos em sua vida para outras forgas ndo
identificadas. Este € precisamente por isso que muitos comerciantes tém uma
forte crenca como em supersti¢cdes. Se uma pessoa se recusa a fazer qualquer
conexao entre seus pensamentos, intengdes, habilidades e resultados, entdo é
muito facil associar sua sucesso ou fracasso em algo como o la¢o tinha
naguele dia ou inadvertidamente fazendo algum gesto e, em seguida,
encontrar-se em uma perda de comércio e associar o gesto com a perda.

Eu tenho uma historia pessoal para ilustrar uma crenga supersticiosa tipico
gue os comerciantes tém. Uma manha eu fui para o banheiro dos homens na
Chicago Mercantile Exchange, e quando me aproximei o0 Unico mictorio ndo
estiver em uso, um comerciante de assoalho usando o mictério ao lado do que
eu estavasobre a utilizagdo virou a cabeca, olhou para mim e disse em um tom
muito cauteloso, "N&o use esse, vocé pode esperar por meu, eu vou ser feito
em um segundo.” Eu dei-lhe um olhar perplexo, e ele, em seguida, apontou
para um centavo que estava no fundo do mictorio. Eu dei-lhe outra intrigado
olhar, porque eu ndo tinha a menor idéia sobre o que ele estava tentando se
comunicar comigo. Como eu continuei a usar o mictério com 0 centavo
nele, ele se virou com uma expressao nervosa no rosto e se afastou de mim
0 mais rapido que pbde.

Mais tarde naquele dia, eu disse a um dos meus clientes comerciante de
assoalho sobre esta experiéncia e perguntou se ele sabia o que estava
acontecendo. Ele disse que, certamente, que era de conhecimento muito
comum que o dinheiro no fundo de um urinol € um mau pressagio e
certamente algo a ser evitado. Depois eu pensei sobre isso por um
momento, eu me perguntava 0 que aconteceria se eu passei toda a troca e
colocar centavos em todos 0s mictoérios.

Esta histéria ilustra como o comerciante tipico é pego em uma armadilha
psicoldgica de se recusar a planejar e criar estrutura para sua atividade de
negociacdo, para que ele possa evitar assumir a responsabilidade por seus
resultados. E ao fazé-lo, ele esta submetendo-se a ser lancados ao redor
pelos caprichos da multiddo, a mercé de seus proprios impulsos
desenfreados, encontrando-se em ganhar e perder posi¢Oes, sem saber o
porqué ou o que fazer a seguir. Esta armadilha € extremamente negativo,
porque cria uma condicdo psicologica potencialmente prejudicial chamo
vencedora aleatoria e perder aleatéria. Se vocé ndo pode definir o seu
proprio comportamento eo dos mercados, vocé ndo pode aprender a repetir
as suas vitorias ou prevenir as perdas.

Quando vocé ganha, é tdo agradavel, ele cria uma necessidade de repeti-
la e te obriga a tentar novamente. Quando vocé seguir a multiddo (em vez
de antecipar a multiddo, o que levaria planejamento) ou trade offnoticias,
dicas, ou sinais isolados de sistemas técnicos, a antecipacdo da proxima
tentativa de ganhar automaticamente produz medo e ansiedade.

Por qué? Porque, vocé ndo pode definir as condi¢cdes de mercado ou o
processo de tomada de decisdo que produziu a Ultima vitoria, e assim vocé
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ndo pode assegurar-se do seguinte.

Se vocé ndo sabe o que vocé fez para ganhar a ultima vez, vocé
obviamente ndo sabe o que fazer para ndo perder este tempo. O resultado
final é intensa ansiedade, frustracdo, confusdo e medo. Vocé se sente fora
de controle, experimentando uma sensagdo de impoténcia, como vocé esta
arrastado pelos acontecimentos que se seguiram e se perguntando o que é
0 mercado vai fazer para vocé hoje.

Considere-se que os mercados ndo podem fazer qualquer coisa para
qualquer comerciante que confia-se totalmente a agir de forma adequada,
em seus melhores interesses, sob todas as condigbes de mercado. E antes
que as pessoas podem confiar-se desta forma, eles teriam primeiro que
definir todas essas condigOes e ser capaz de reconhecé-los.

Compreensivelmente, assumindo a responsabilidade ¢é algo que é
extremamente dificil de fazer. NO0s ndo vivemos em uma sociedade que tem
um conceito altamente evoluida do processo de crescimento, e, como
resultado, aprendemos a tornar-se muito intolerante com "erros"”. Digo isto
porque estamos basicamente ensinado como criangas e, portanto, por sua
vez ensinar nossos filhos através de nosso ridiculo deles que os erros sao
algo que Diminish um como uma pessoa. O ridiculo ndo aumentar a vontade
de uma crianca a aceitar a responsabilidade, e se ele ndo o fizer, o pai tipico,
entdo, criticar a crianga por ser irresponsavel.

Assumir a responsabilidade ¢ uma fungdo de auto-aceitacdo. Vocé pode
medir esse grau de auto-aceitacdo pela forma como positiva ou
negativamente vocé pensa de si mesmo quando vocé faz o que vocé percebe
como um erro. Quanto mais negativa que vocé pensa de si mesmo, 0 seu
maior tendéncia a evitar assumir a responsabilidade, para que possa evitar a
dor de seus pensamentos agressivos, gerando, assim, um medo de errar. No
entanto, quanto maior o grau de auto-aceitacdo que vocé tem para si mesmo,
0S Mais positivos seus pensamentos sera e quanto maior o grau de percepcéo
que vocé serd capaz de extrair de uma experiéncia, em vez de gerar medo.
Quanto mais auto-aceitacdo que vocé é, o que é mais facil de aprender,
porque vocé ndo esta tentando evitar certas informagdes.

Eu nédo sei de qualquer prerrogativa nacional para ensinar as criangas a
aceitar-se, apesar de suas "deficiéncias", como percebido pelos adultos em
suas vidas. Se as pessoas tivessem uma atitude mais tolerante sobre o
resultado de suas acdes, eles ndo teriam a necessidade deevitar assumir a
responsabilidade.

Para ser bem sucedido, as forcas de mercado que Vvocé&, como um
comerciante, para ser responsavel em formas completamente novas. Por
exemplo, vocé ndo pode colocar em um comércio e solte sua responsabilidade
ao mercado para fazer algo por vocé, como dar-lhe dinheiro. O mercado é um
fluido, evento, onde a qualquer momento algum outro comerciante pode
decidir saltar com forca suficiente para alterar as expectativas de outros
comerciantes que participam até o ponto onde eles invertem suas posicdes e,
como resultado negar completamente o potencial em constante mudanca vocé
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acreditou existiu um momento atras, quando vocé colocar no seu comércio.

Em nossa vida cotidiana, 0s objetos sdo muito estaveis, e os eventos do dia
a dia ndo mudam em qualquer lugar perto da taxa e frequéncia que as
condicbes mudam no ambiente de mercado. Em relacdo a natureza do
ambiente de mercado, todos n6s toma-lo completamente para concedido que
os edificios, arvores, semaforos e ruas todos sabemos sdo completamente
parado e vai estar 14, de um momento para o outro. Vocé ndo sair da sua porta
esta manhd para descobrir a rua onde vive ndo parece tal como aconteceu na
noite anterior quando vocé andou dentro de sua casa. Se chegar ao escritério
ou seu local de trabalho representa uma oportunidade de ganhar dinheiro,
voce iria leva-la completamente para concedido que seria possivel chegar de
maneiras conhecidas.

No entanto, como uma oportunidade potencial para ganhar dinheiro
comparavel ao que é assegurado nos mercados, o que se a localizacédo
alterada em uma base momento a momento, 0 que se as ruas também
mudou sua localizagdo em relacdo uns aos outros, e, alem disso, que se
ninguém se importava se Vvocé ja encontrou seu caminho até la, fazendo
VOCEé e vocé sozinho completamente responsavel por onde vocé acabar?

Ela so faz sentido que a fungdo no ambiente de mercado efetivamente
VoCé vai precisar fazer-se responsavel. Caso contrario, como vocé poderia
aprender a negociar, se vocé permitir-se a ser arrastado para dentro ou fora
de algo por forcas fora de vocé e dentro de vocé que vocé ndo pode
identificar e ndo quer? O comportamento do mercado vai parecer
misterioso, porque 0 seu proprio comportamento € misterioso. Vocésera em
um constante estado de confusdo, ansiedade e medo, porque vocé nédo sabe o0
que fazer a seguir, o tipo de estado de espirito que alimenta a supersticéo.

Compreender-se é sindbnimo de compreender os mercados, porque como
um comerciante que vocé é parte da forca coletiva que move 0s precos.
Como vocé pode comecar a entender a dinamica do comportamento de
grupo bem o suficiente para extrair dinheiro do grupo, como resultado de
seu comportamento, se vocé ndo entender as forcas internas que afetam
seu proprio pais? Quando vocé faz entender as forgas internas que afetam
seu comportamento e assumir a responsabilidade por aquilo que vocé faz e
ndo fazer, eo que vocé pode ou ndo pode fazer, vocé vai comecar a
perceber como e por outros comerciantes que compreendem 0 grupo se
comportam da forma eles fazem.

Quando vocé atingir um certo grau de controle sobre si mesmo, entao
vocé pode ver como 0S outros comerciantes ndo estdo no controle do que
acontece com eles, como folhas de grama, tudo dobra a forca do vento
predominante e constantemente a ser pisado. Vocé ndo serd capaz de ver
isso até vocé ja ndo é uma folha de grama se evoluindo para além da
mentalidade de grupo. Em seguida, ele se torna muito mais facil de
entender o comportamento do grupo, antecipar o que provavelmente eles
vao fazer em seguida, e aproveita-lo para o melhor de sua capacidade. Vocé
vai entender o grupo, certamente, a nenhum grau maior do que se entende
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Criando definicdo e regras para tornar-se responsavel € apenas um primeiro
passo no caminho para o sucesso duradouro. Vocé poderia reconhecer sua
necessidade e estabelecé-los, mas, em seguida, encontrar a sua
consternacdo, € extremamente dificil de cumpri-los.regras.
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CAPITULO /

No mercado
Meio Ambiente,
Razoes sao Irrelevantes

Eu intitulei este capitulo "Nos Razdes mercado do ambiente sdo irrelevantes”,
em reconhecimento dos comerciantes que acreditam que se eles podem
conhecer as razfes por que o mercado fez o que fez, essas razdes ird ajuda-los
a determinar o que o mercado vai fazer a seguir. Para acreditar que isso
pressupde que 0S comerciantes sabem por que se comportou como eles
fizeram e que as razdes que eles dao para suas acfes ajudardo a determinar o
seu comportamento futuro

Os comerciantes raz0es daria por suas ag¢0es sao irrelevantes. A maioria dos
comerciantes ndo sei porque eles fizeram o que fizeram porque a maioria dos
comerciantes ndo planejar seus negdcios, eliminando assim qualquer ligacéo
entre si e os resultados de suas operagGes. A maioria dos comerciantes agir
espontaneamente e impulsivamente e depois atribuir a razdo para seu
comportamento ap6s o fato. A maioria dessas razbes pés-fato sdo ou
justificativas para que os comerciantes fizeram ou desculpas para o que 0s
comerciantes ndo fez.

Fundamentalmente pessoas comércio para ganhar dinheiro. E para ganhar
dinheiro, os comerciantes tém de posi¢cOes bolo, segure as suas posicdes por
algum periodo de tempo, e, em seguida, sair de suas posi¢des. Quando 0s
comerciantes entrar e sair das posicoes, eles agem como uma forca sobre 0s
precos, tornando-os mover. Quando eles estdo observando o mercado,
esperando para entrar ou manter uma posi¢do, os comerciantes sdéo uma forca
potencial que pode agir sobre os precos a qualquer momento. Se 0s
comerciantes planejado o que eles iam fazer antes de eles fizeram isso, entéo
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as razdes que daria para porque eles agem como eles fazem definitivamente
poderia ajudar outros comerciantes para antecipar como 0S Pregcos Sserao
afetados por suas acdes. Isto, naturalmente, assume que ird revelar os seus
planos e que eles vao estar dizendo a verdade. H& apenas alguns comerciantes
que fazem o dinheiro em uma base consistente,

Na verdade, os comerciantes que estdo confiantes na sua capacidade e
sabem que podem ter um impacto significativo sobre o movimento dos
precos ndo medem esforgcos para manter as informagdes sobre os seus
planos longe de outros comerciantes porque isso diminuiria a
possibilidade de executar esses planos. No entanto, isso ndo quer dizer
que, depois de terem tomado as suas posicbes eles ndo Vvéo
propositadamente revelar o que eles tém feito para, em seguida, chamar a
outros comerciantes na mesma posicdo, forcando-os a competir entre si
para criar o movimento dos precos na direcdo deles. Por outro lado, os
comerciantes que ndo estdo confiantes sobre o que eles querem fazer o
prazer de partilhar as suas ideias comerciais com quem quiser ouvir, na
esperanca de obter algum tipo de confirmacdo de que o que eles estdo
prestes a fazer vai funcionar. Assim, as razdes apos o fato, eles oferecem
para por que eles agiram como eles fizeram normalmente sO servir o
propoésito de aliviar a dor do que eles percebem como 0s seus erros, que
ndo e particularmente informacdes Uteis. O que é util é a compreenséo de
que 0s comerciantes normalmente agem como um grupo, muito
semelhante a um cardume de peixes ou rebanho de gado. Os comerciantes
individuais caem em grupos especificos que tendem a perceber o0 mesmo
tipo de condi¢cdes de mercado como oportunidades ou decepcdes. Como
resultado, eles vado agir em unissono para perturbar o equilibrio do
mercado, fazendo com que o0s precos se mover em uma direcdo
predominantemente. Os varios grupos de tomar posicGes, porque eles
acreditam que podem ganhar dinheiro, e eles saem porque eles sédo ou
perder dinheiro ou perceber a possibilidade de fazer mais dinheiro como
diminuiu em relacdo a percepcdo do risco de perder dinheiro. Por
exemplo, os locais no chdo das bolsas ttm a menor quantidade de
paciéncia, sdo os mais impulsivo, sdo os mais facilmente desapontados e,
consequentemente, tem o0s objetivos menores precos e menores
perspectivas periodo de tempo. Como resultado, eles sdo os mais ativos e
serdo todos tentando fazer a mesma coisa ao mesmo tempo.

Comerciais e comerciantes de varejo off-the-chdo sdo dois outros grupos
que tém objectivos de precos diferentes e perspectivas quadro tempo um do
outro. Individuos dentro desses grupos também tendem a agir em unissono,
perturbando o equilibrio no mercado por seu grau de participacdo ou falta
de participacdo a qualquer momento. Vocé pode determinar que as
condi¢bes do mercado em que eles sdo mais propensos a participar, que
condi¢@es ira confirmar suas crencas sobre o futuro, eo que vai decepciona-
los. Depois que vocé aprender suas caracteristicas Unicas, vocé pode
antecipar como um ou mais grupos sdo susceptiveis de agir e determinar
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como sua atividade ira afetar o equilibrio do mercado eo potencial para o
movimento dos precos.

POR QUE COMERCIO?

Cada momento que nds existimos, estamos interagindo com o ambiente,
expressar-nos na nossa prépria maneira original e, assim, criar as nossas
vidas pela forma como vivemos. Tudo o que fazemos em cada momento €
uma forma da nossa forma de nos expressar. NOS nos expressar para
cumprir nossas necessidades, vontades, desejos e objetivos. Hoje a maioria
das pessoas pode canalizar suas energias para satisfazer as necessidades
para além dos requisitos de comida e abrigo, mas para isso requer dinheiro.

O dinheiro permite um sistema de troca onde podemos trocar os bens e
servigos criados a partir de individuos que expressam-se em maneiras
altamente especializados. Dinheiro evoluiu para se tornar o objeto de
nossas necessidades, porque representa 0 meio ou caminho pelo qual
podemos expressar-nos como individuos. Todo comportamento € uma
forma de auto-expresséo, e quase toda a maneira em que um individuo quer
se expressar na nossa sociedade exige dinheiro. Assim, no nivel mais
fundamental da existéncia cultural, o dinheiro representa a liberdade
deexpresséo.

Individuos expressando-se em maneiras especializadas criar um sistema
altamente complexo de interdependéncia. Para trocar bens e servigos, 0S
individuos tém de chegar a acordo sobre o valor desses bens e servigos para
fazer uma troca. Eu estou definindo "valor" como o relativo grau de
importancia ou potencial tem no cumprimento de uma necessidade de
algo.O preco real dos produtos e servicos sdo entdo trocadas sera determinado
pela lei econdmica fundamental de oferta e demanda. Em termos
psicologicos, a lei da oferta e da procura ¢ fundada no medo humano e
ganancia. Tanto o medo ea ganancia vai obrigar as pessoas a agir ou ndo agir
de acordo com as suas necessidades em relacdo as condi¢bes externas
percebidas. O preco de bens e servigos serd determinado pelas necessidades
do individuo em relacdo a sua crenca na sua capacidade de atender a essas
necessidades. Implicita dentro dessa crengca é a sua percepcdo da
disponibilidade dos produtos e servi¢os de que necessitam.

Ganancia e fundada em uma crenca na escassez e inseguranca. Ambas as
crengas geram medo. Eu estou definindo "ganéncia", como uma crenga de
gue nunca haveréa suficiente disponivel para cumprir-se em combinacdo com
uma crenca de que um sempre precisa de mais para se sentir seguro ou
satisfeito. A percepcdo de que essas condigOes existem interna ou
externamente ira gerar um medo que vai obrigar a agir ou ndo agir,
dependendo de quem controla o fornecimento. O comportamento alguém
mostra sera consistente com o que eles acreditam que devem fazer para
satisfazer o déficit. Se duas ou mais pessoas tém os mesmos medos, eles
normalmente vao competir entre si para o fornecimento existente.
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Se a oferta de algo é limitado em relacdo a necessidade, aqueles que
estdo em necessidade vai competir para o fornecimento disponivel. Eles
vao competir por sua vontade de trocar mais recursos (pagar mais
dinheiro) do que sera alguém que também pode estar na necessidade. Se,
no entanto, a oferta é grande em relacdo a necessidade (procura), ndo
havera medo da escassez; consequentemente, as pessoas vao conservar
seus recursos (dinheiro), desviando-os para outras necessidades ou apenas
esperando a possibilidade de que o preco pode descer.

Qualquer sistema de interacdo fundada em medos individuais de falta ou
escassez fard com que o preco dos bens e servicos a flutuar em relacéo ao
grau relativo de seguranca ou inseguranga que esta sendo experimentado
pelas massas coletivas em qualquer dado momento. Estes precgos flutuantes
criar risco economico para todos aqueles dependentes de outros para
satisfazer uma necessidade que ndo pode encher-se. Qual é o risco? O
risco € a possibilidade de uma perda liquida de recursos pessoais (energia,
dinheiro etc.) na troca ou busca de satisfazer uma necessidade. flutuacao
dos precos também criar oportunidades para aqueles que estdo dispostos a
assumir o risco criado pelo movimento dos precos. Enquanto houver
discordancia entre os individuos sobre o valor dos bens e servicos, 0s
precos vao flutuar,

DEFINICAO DE NEGOCIACAO

I define negociacdo como duas partes trocam algo de valor para satisfazer
alguma necessidade ou objetivo. No contexto dos mercados de ac¢des ou de
futuros, os participantes negociam com o0 Unico propdésito de acumular
riqueza ou proteger os ativos fisicos de deterioracdo no valor. Em esséncia,
todos os comerciantes nesses mercados, especuladores ou hedgers se eles
sdo rotulados, o comércio de acumular riqueza; € apenas uma questdo de
perspectiva. Para o hedger a motivacdo para proteger o valor de um ativo
de risco econémico ainda € acumular riqueza.

Hedgers ira trocar por um maior grau de certeza econdmica, transferindo
0 risco criado por variacOes de precos para outro comerciante dispostos.
Normalmente, sera o especulador do outro lado do comércio disposto a
assumir o risco de variacOes de precos para a oportunidade de acumular
riqueza a partir dessas mudancas. Por exemplo, proprietarios de ag6es vai
vender suas acdes porque acreditam que as possibilidades para o futuro
valorizacdo do estoque sdo inexistente ou minimo em relacdo a sua
avaliacdo do risco para manté-lo. Eles também podem vender mesmo com
expectativas de valorizacdo futura, se houver necessidade de liquidar para
satisfazer outras necessidades. Os compradores (o outro lado do comércio)
acreditam que o estoque vai apreciar em valor. Podemos supor que o
comprador acredita que iSSO porque as pessoas comércio para acumular
riqueza.

Desde que o objetivo de um comerciante € para satisfazer uma necessidade
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de acumular riqueza, podemos supor que as pessoas ndo conscientemente
entrar em um comércio acreditando que vai perder ou falhar em satisfazer as
suas necessidades. Porque todos os comerciantes tém basicamente 0s
mesmos objetivos (para ganhar), podemos afirmar que ha dois comerciantes
entrar em uma negociagdo, a menos que eles tém crengas opostas sobre o
valor futuro de tudo o que estd sendo negociado. Tenha em mente que o
preco atual de qualquer coisa é sempre um reflexo do que alguém esta
disposto a pagar e aquilo que alguém esta disposto a vender por naquele
momento. Assim, embora deve haver acordo entre duas partes para um
comércio de existir um prego, inerente dentro da transagdo é completo
desacordo entre comprador e vendedor sobre o valor futuro do que eles estéo
negociando. Por exemplo, eu seria incorreta em afirmar que qualquer
proprietario de estoque ndo vai vender suas acoes se ele acreditava que tinha
potencial de valorizagcdo futura. Quando ele vende, ele tem basicamente
desistido sobre as possibilidades de valorizacdo futura. Por que o comprador
comprar? A perder dinheiro? Estar errado? N&o, claro que ndo. A crenca do
comprador no valor futuro do estoque e oposta a do vendedor de. Esta
disparidade é ilustrado ainda mais claramente com a negociagdo de
futuros.

De interesse real € a crenga da comunidade académica que os mercados
sdo eficientes, o que pressupfe que 0s comerciantes tém razdes racionais
para 0 seu comportamento, saber o que eles estdo fazendo e ter uma boa
razdo para fazé-lo. Académicos também acreditam que os mercados estdo
basicamente aleatdria, 0 que parece ser uma contradicdo completa para um
mercado que € suposto ser eficiente. Na verdade, no entanto, o
comportamento do mercado é principalmente irracional, se vocé definir
racional como qualquer acdo que é o resultado de uma metodologia
especifica ou esta planejada com antecedéncia e definitivamente ndo €
aleatéria, porque o comportamento irracional € muito previsivel. Se vocé
quer aprender a prever 0 movimento do preco, vocé ndo precisa prestar
atencao a razoes.
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CAPITULO 8

As trés fases
para se tornar um
Comerciante bem sucedido

Antes de cobrir as trés etapas para se tornar um profissional bem sucedido,
seria uma boa idéia rever alguns dos materiais ja coberto. No ambiente de
mercado que vocé tem que fazer as regras do jogo e depois ter a disciplina
para obedecer a estas regras, mesmo que o mercado se move de maneiras que
constantemente tentd-lo a pensar que VOCé ndo precisa seguir as regras neste
momento. Este movimento permite que vocé entrar em qualquer ilusédo ou
distorcdo que combina com vocé em qualquer dado momento. Certamente
vocé ndo escolheria a sentir dor (confrontar suas ilusdes sobre o mercado) se
ndo houver qualquer informacéo razodvel que iria apoiar a possibilidade de
sua expectativa de ser cumprida.

Em um ambiente ilimitado, se vocé ndo pode enfrentar a realidade de um
perda, entdo existe a possibilidade de vocé perder tudo, em cada comércio. Se
vocé acredita que a negociacdo € como 0 jogo, ndo é. Em qualquer jogo de
azar vocé tem que participar ativamente a perder e ndo fazem nada para parar
de perder. No ambiente de mercado, vocé tem que participar ativamente para
entrar em um comércio e participar ativamente para acabar com suas perdas.
Se vocé ndo fizer nada, o potencial existe para perder tudo que vocé possui.

Quando vocé participar de jogos de azar, vocé sabe exatamente qual € o
Seu risco eo evento termina sempre. Com os mercados que acabam por nao
saber 0 que € 0 seu risco, mesmo se vocé for disciplinado o suficiente para
usar stops, porque o mercado poderia lacuna através de seu para. Também
porque 0 evento nunca termina e estad em constante movimento, ha sempre a
possibilidade de obter de volta o que vocé estd perdendo em qualquer
comeércio. Vocé ndo vai precisar para participar ativamente para obter de
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volta o que vocé estd perdendo; vocé s6 tem que ficar em seu comércio e
deixar que o mercado da-la a vocé. Como resultado, ha a tentacdo constante
para ndo cortar suas perdas, que é muito dificil de resistir. Por que escolher
dor sobre a possibilidade de ser curado, quando tudo que vocé precisa fazer
é ignorar o risco.

Vocé cria a sua experiéncia
DO MERCADO

Cada equilibrio (o preco atual) apresenta cada comerciante a oportunidade
de tanto comprar na baixa e vender alta em relagcdo a proxima mudanga.
Exceto para o tempo que leva para executar um comércio, é basicamente 0
mesmo mercado para todos nés. Ou vocé é capaz de perceber qualquer
equilibrio como oportunidade de executar um comércio, ou vocé pode
agonizar sobre o que acredita ser uma oportunidade perdida a partir da
ultima mudanca de preco, ou vocé pode abster-se de tomar o comércio ao
preco-even atual que vocé percebé-lo como uma oportunidade, porque vocé
teme o mercado pode fazer-lhe mal. O mercado nédo cria as maneiras em
que vocé percebe isso; ele apenas reflete o que esta acontecendo dentro de
vocé em qualquer dado momento.

Se vocé percebeu a condi¢do atual do mercado como uma oportunidade
e ndo agir sobre a sua percep¢do, ou ndo sabia que era uma oportunidade
até que apds a mudanca ocorreu é, novamente, um reflexo direto de sua
composicdo psicologica unica. Vocé anexar o significado de qualquer
movimento particular.

A partir de uma perspectiva objetiva a proxima carrapato-se pode ser
descrito como o preco apenas mudou um carrapato-se a partir do preco
anterior. 1sso é uma realidade sobre essa mudanca de preco de um carrapato
que todos nés compartilhamos. No entanto, para um comerciante que um up
carrapato pode ser a derrota final em uma posicdo curta que ele estava
carregando. Para outro comerciante, isso poderia significar uma oportunidade
de venda perfeito, porque 0 mercado simplesmente ndao pode ir mais alto.

Para um terceiro comerciante que poderia significar uma oportunidade
de compra, porque o mercado quebrou fora de uma area de resisténcia,
com base na maneira como ele define resisténcia.

O mercado ndo escolhe nem tem qualquer maneira de escolher o
significado que vocé anexar a qualquer mudanca de preco particular ou
condicdo de mercado. Por exemplo, vocé pode perceber uma oportunidade
para vender na alta e agir com base nessa percepg¢ao por entrar no
mercado com uma posicdo curta. A partir do ponto em que entrou,
digamos que o mercado foi em seu favor e, em seguida, violentamente
inverteu-se. Ao fazé-lo, ele muito rapidamente passou por seu ponto de
entrada e continuou indo para cima, com apenas alguns periodos de
descanso e menores retragcdes pequenas.
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Cada repouso ou retracdo poderia ter sido uma oportunidade de sair da
sua posicdo curta e se inverter. O que impediriavocé? A resposta esta dentro
de vocé. Se vocé deu um suspiro de alivio cada vez que o mercado fez uma
pausa ou refez um pouco, escolhendo a acreditar que era finalmente todo,
entdo eu lhe pergunto, O que é toda sobre? E possivelmente o fato de que
vocé ndo tera que enfrentar a si mesmo e dizer que estou errado. Que mais
uma vez estd dentro de vocé. Vocé escolhe (com base na composicdo de seu
ambiente mental) a acreditar que as pausas foram parar pontos, alivio de
confronto, em vez de uma possibilidade de tirar proveito de uma oportunidade
para eliminar o risco e uma alta probabilidade de acumular um lucro por
inverter-se.

A forma como o mercado parecia que vocé estava realmente a maneira
que Vocé criou em sua propria mente. Fora de todas as op¢des disponiveis
e formas alternativas de considerar as possibilidades, vocé escolhe uma
maneira particular. Sua prépria estrutura mental (controlar o que e as
formas em que vocé percebe informagbes) vocé trancado em que o
comércio perdedora. A unica maneira de definir uma perda (suas crencas
sobre ele) eo que isso significa para vocé é uma parte componente do seu
perfil psicolégico. Suas crencas ira interagir com a sua percepcdo da
informacdo ambiental para formar a forma particular que vocé escolher
qualquer informac@o que vocé acontecer a concentrar sua atencdo em. O
mercado ndo tem nada a ver com este processo, apesar de que € onde a
informacao esta vindo.

No ambiente de negociacdo o resultado de suas decisdes é imediato, e
VOCcé é impotente para mudar qualquer coisa, exceto sua mente. O poder
que tem para criar resultados mais gratificantes de sua negociacdo reside
em seu grau de flexibilidade mental. Vocé tem que aprender a fluir com os
mercados; ou vocé é em harmonia com -los ou vocé ndo é. A menos
aceitacdo que vocé tem para diferentes tipos de comportamento do
mercado, mais o mercado parece se transformar em vocé como Dr. Jekyll
e Mr. Hyde. Em um momento em que é satisfazer todas as suas
necessidades; no préximo, € como um monstro ganancioso levando tudo
embora. Este Dr. Jekyll / Mr. Hyde caracteristica dos mercados
representa apenas sua propria inflexibilidade mental para fluir com as
mudancas e a sua falta de compreensdo-que vocé da a si mesmo para o
melhor de sua capacidade o que vocé acabar com, fora do que esta
disponivel. E por isso mesmo, 0 que vocé perdeu, vocé deu.

\Vocé ndo pode mudar o que o mercado estd fazendo. Vocé s6 pode mudar
a si mesmo de uma forma que lhe permite perceber o que pode fazer a
seguir com maior clareza e objetividade. Como um comerciante que vocé
quer saber o que vai acontecer a seguir, ainda, como vocé pode comecar a
saber 0 que poderia acontecer a seguir, se VOCé se recusar a abrir-se
mentalmente de maneiras que Ihe permitem perceber as possibilidades mais
provaveis? E uma completa contradicio no pensamento de querer saber o
que vai acontecer a seguir em um evento sobre o qual vocé nédo tem controle
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e a0 mesmo tempo manter uma estrutura mental rigida que permite apenas
um ndmero muito limitado de possibilidades.

Esta contradicdo no pensamento é o resultado de ndo compreender a
natureza das crencas e como eles limitam a percepcdo de uma pessoa de
informacdo ambiental. Quando vocé coloca sobre o comércio, vocé tinha
que ter alguma crenca sobre o futuro. O que vocé precisa fazer € aprender
a libertar-se da demanda suas expectativas ser cumprida exatamente do
jeito que vocé espera que eles sejam. Liberar-se dademanda permitira que
VOCé mudar sua perspectiva de perceber todas as oportunidades que existem
no mercado agora, como se vocé ndo tem um comeércio em tudo.

Todos nbés estamos em uma posicdo de ter de escolher informacao
ambiental, porque ndo podemos estar ciente de tudo ao mesmo tempo. Se
vocé escolher as informacdes de mercado com base de ter de justificar suas
crengas, vocé esta colocando-se em extrema desvantagem. \Vocé sera
excluindo do seu informacdes consciéncia de que pode ser mais um
indicativo da consisténcia do mercado e seu potencial para se mover em
qualquer direcdo. E vai ser extremamente dificil de aprender a desenvolver
uma perspectiva para o "big picture", expandindo sua perspectiva prazo.

Assim, mesmo que vocé ndo pode realmente controlar o movimento do
mercado, vocé pode aprender a controlar a sua percepcdo do movimento
do mercado de uma forma que permite a maxima objetividade. Aprender a
perceber objetivamente irda aumentar a sua capacidade de permitir que o
mercado lhe dizer quando entrar e quando sair. Vocé pode aprender como
ao comércio em que vocé ndo vai usar as informacdes para justificar suas
crencas, mas sim de perceber as possibilidades mais provaveis em
qualquer momento. Como vocé construir uma base solida de
conhecimento e entendimento sobre o funcionamento do seu ambiente
mental (que apresentarei nos capitulos 9 a 14), vocé vai aprender a mudar
a si mesmo de maneiras que lhe permitira perceber os mercados a partir
de uma perspectiva objetiva e, eventualmente, negociar de forma
intuitiva.

O que estara oferecendo-lo no restante do livro € um processo passo-a-
passo de como adaptar-se a funcionar mais eficazmente no ambiente de
negociacdo. Essencialmente, é um processo que vai permitir-lhe identificar e
manipular suas crengas para ser mais consistente com seus objetivos.

Ha dois temas dominantes que formam a base para esta abordagem. O
primeiro ja brevemente coberto, que vocé cria 0 mercado que Vocé
experimenta em sua propria mente com base em suas crencas, percepgoes,
intengdes e regras. E, segundo, seus resultados comerciais sera uma funcéo do
grau de habilidades que vocé desenvolver-se em trés areas principais:
percepc¢do, ou a sua capacidade de perceber oportunidades; execucéo, ou sua
capacidade de executar um comércio; e acumulacdo, ou sua capacidade de
permitir que o seu saldo em conta a crescer ao longo de um periodo de tempo
Ou uma série de comércios.
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percebendo OPORTUNIDADE

Sua percepcdo de oportunidade é uma funcdo da profundidade de insights
sobre o comportamento do mercado. A profundidade de sua visdo sobre o
comportamento do mercado é equivalente ao nimero de distingbes que vocé
pode fazer e a qualidade dessas distingdes. Percepcdo de oportunidade é
sindbnimo de sua expectativa de que o mercado vai fazer a seguir. Para ser
eficaz, vocé tera que aprender a fazer os tipos de distin¢Bes que ira fornecer-
Ihe uma indicacdo de uma oportunidade de alta probabilidade de uma
perspectiva objetiva, 0 que eu chamo de fazer uma avaliacdo
descomprometida das probabilidades.

Para ser capaz de fazer algum tipo de distingbes de qualidade que ira,
eventualmente, evoluir para uma "visdo™" da perspectiva mais ampla, vocé
terd que aprender como expandir sua perspectiva prazo da atividade do
mercado. Existem varios componentes para este processo, mas 0s dois mais
importantes sdo (1) instituicdio de uma abordagem comercial
completamente disciplinado e (2} aprender a libertar-se da energia
emocional negativa armazenada na memoria de qualquer troca de
experiéncias passadas.

A abordagem disciplinada vai naturalmente ajudar a desenvolver o grau
de auto-confianca essencial para funcionar de forma eficaz em um ambiente
que ndo fornece quaisquer restrices externas para limitar ou controlar o seu
comportamento, como a sociedade faz. Sem a disciplina, vocé vai estar a
mercé de seus proprios impulsos desenfreados e basicamente fora de
controle. Consequentemente, sem a auto-confianca que se desenvolve a
partir da auto-disciplina, vocé vai temer a imprevisibilidade do seu proprio
comportamento. Ao mesmo tempo, vocé provavelmente vai projetar esse
medo nos mercados como sendo erratica e aparentemente imprevisivel,
quando é seu proprio comportamento que vocé mais teme.

Seria ridiculo pensar que vocé poderia entender o comportamento do
mercado em qualquer grau maior do que vocé entender seu préprio
comportamento em primeiro lugar. Para compreender a natureza
fundamental do seu proprio comportamento, vocé precisa entender
completamente todos os efeitos medo tem sobre a sua percep¢do da
informacdo ambiental.

No nivel mais fundamental, o medo ira limitar a sua consciéncia de
informacdes de mercado que poderia indicar claramente as possibilidades
que estdo em seu favor e os que ndo sdo. Como poderia qualquer nivel
profundo de conhecimento sobre o comportamento do mercado em
constante desenvolvimento, se vocé esta constantemente preocupado com o
que o mercado pode fazer para vocé e ndo pode manter o foco na
consisténcia e estrutura do proprio mercado. O mercado ndo pode fazer
nada para vocé, se vocé confiar em si mesmo para agir adequadamente em
qualquer condicdo de mercado. Aprender esta € a chave para ganhar o nivel
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de confianga cada comerciante precisa para ser bem sucedido.

Na perspectiva mais ampla, o medo ird reduzir a probabilidade de que
vocé nunca desenvolver a ponto de fazer os tipos de distingbes no
comportamento do mercado onde vocé adquirir uma "visdo" do retrato
grande. Quando vocé entender como 0 medo opera em sua negociagao e
conquistaram-lo, vocé serd capaz de ver como o medo atua no mercado
como um todo e, em seguida, ser capaz de antecipar a reagdo do grupo para
certos tipos de informacéo.

Se vocé ndo comecar a sua carreira comercial com a perspectiva mental
apropriado ou com uma abordagem disciplinada, entdo é provavel que
tenha sofrido algum grau de dano psicologico. Eu defino danos
psicologicos como qualquer condigdo mental que tem o potencial de gerar
medo. A energia negativa armazenada nestas experiéncias (que criam e
sustentam uma crencga sobre a natureza ameacadora do ambiente) ira gerar
medo na mesma medida que o grau de energia armazenada na memdria.

Ao aprender a libertar-se da dor, vocé serd reduzir o medo e
automaticamente abrir-se a novas percepcdes sobre a natureza dos mercados.
\océ estarad abrindo-se porque o medo nédo vai ser causando-lhe a reduzir o
seu foco de atengdo. Em vez de ser focado em evitar a dor, vocé pode ser
focado no que os mercados estdo dizendo. Aprender a libertar-se do medo
também ira libertar-se de pensar em maneiras criativas nas quais vocé pode
responder as novas relagdes que vocé esta percebendo no comportamento do
mercado. Como resultado, vocé estard aumentando a sua confianga na sua
capacidade de responder adequadamente a qualquer situacdo de mercado.

EXECUCAOQO seus comércios

Sua capacidade de executar suas operacdes é uma funcdo da quantidade de
medo que vocé gerar ou a falta dela. O medo é sempre o resultado de suas
crencas sobre a natureza ameacgadora do meio ambiente. O que poderia ser
ameacador sobre o mercado? Nada, se vocé tivesse a confianca e
completamente confiavel-se a agir de forma adequada em qualquer dado
conjunto de condi¢cBes de mercado. Essencialmente, o que vocé teme nao
0s mercados, mas sim é a sua incapacidade de fazer o que vocé precisa
fazer, quando vocé precisa fazé-lo, sem hesitacéo.

Em sua relacdo com os mercados que vocé teve que aprender o que
temer. O que vocé aprendeu a temer foi o resultado de tudo o que foi que
causou a dor. Sua dor foi o resultado de sua ndo saber o que fazer a seguir,
que resultou em um resultado que vocé esperado nem pretendido. No
ambiente de mercado que vocé estd livre para agir ou ndo agir; o0s
mercados ndo podem fazer nada para vocé que vocé ndo permitir que,
mesmo que seja por ignorancia ou uma completa sensacao de impoténcia.

Os efeitos do medo sobre o comportamento de um sé@o Obvias, limitando
um para o ponto de imobilidade completa. Se vocé ndo pode executar seus
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comércios corretamente, mesmo quando vocé percebe a oportunidade mais
perfeito, é porque vocé ndo liberaram-se da dor contida nas memdrias de
experiéncias comerciais passadas e porque vocé ainda ndo confia em si
mesmo para agir de forma adequada em qualquer dado conjunto de
condicdes. Se vocé fez, ndo haveria medo ou imobilidade.

ACUMULO DE LUCROS

Sua capacidade de acumular lucros tanto em um Unico comercio ou
cumulativamente com varios comércios ao longo de um periodo de tempo ¢
uma funcdo do seu grau de auto-avaliacdo. Este senso de auto-avaliacdo &,
de fato, o componente psicolégico mais importante do sucesso e ira
substituir todos os outros para determinar seus resultados.

O seu grau de auto-avaliagéo ira regular quanto dinheiro vocé vai dar-se (o
mercado ndo lhe dar o dinheiro, vocé d& a si mesmo com base em sua
capacidade de perceber oportunidades e executar um comercio) para fora do
maximo disponivel em potencial ou perceptivel em qualquer momento ou
hora perspectiva quadro. Independentemente da profundidade de
compreensdo que vocé tem do comportamento do mercado ou o0 que Vvocé
conscientemente a intengdo, vocé sé vai "dar"-se a quantidade de dinheiro que
corresponda ao seu nivel de auto-avaliacéo.

Este conceito pode ser explicado com um exemplo simples. Se vocé
perceber uma oportunidade, com base na sua definicdo ou o que as
condicdes de mercado constituem uma oportunidade, e ndo seguir adiante,
executando um comeércio, 0 que vocé parou? Em minha mente, ndo pode
haver apenas duas razdes possiveis. Vocé ou foram imobilizadas pelo medo
do fracasso ou vocé esta lutando com um sistema de crenca (valor) que diz
que vocé ndo merece o dinheiro. Caso contrario, vocé teria agido em sua
percepcao.

AUTO ACEITACAO

O segundo tema que fornece uma base para o sistema de crenca que eu
estou oferecendo € que transformacao pessoal, crescimento e aprendizagem
de novas habilidades sdo uma funcdo de auto-aceitacdo. Sua intencdo de
aprender uma nova habilidade ou maneira de se expressar é em esséncia
uma tentativa de criar uma nova dimenso de si mesmo. E um objetivo que
VOCEé projeta para fora no futuro que vocé ird entdo tentar cumprir crescendo
nele.

O mercado vai naturalmente fazer vocé encarar o que esta dentro de vocé
em uma base momento a momento. O que esta dentro de vocé poderia ser de
confiangca ou medo, a percepgdo da oportunidade ou perda, restricdo ou a
ganancia incontrolavel, a objectividade ou ilusdo. O mercado apenas reflete
essas condi¢cdes mentais, ndo cria-los.
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Portanto, para se transformar em uma nova expressdo de si mesmo
(cumprir seu objetivo de ser um profissional mais bem sucedido), vocé tera
que aprender a aceitar a existéncia de alguma destas condi¢cfes mentais
negativos e 0s componentes psicologicos que os criam. Cultivando uma
crenca em aceitar qualquer coisa que vocé encontrar dentro de si mesmo lhe
dara a base que vocé precisa para trabalhar a partir de alterar estas condigdes.

Para ilustrar este conceito de auto-aceitagdo, eu vou relatar a vocés um
exemplo de um comerciante de assoalho que veio me pedir ajuda, porque ele
queria mudar o seu estilo de negociacdo. Quando ele desceu até o chdo, ele foi
pego no escalpelamento, porque parecia que a maneira mais facil de ganhar
dinheiro. No entanto, ele logo descobriu que tentar couro cabeludo para um
ou dois carrapatos no pit vinculo era muito desgastante fisicamente porque ele
teve que competir com tantos comerciantes. Entdo ele decidiu que ele
precisava aprender a pendurar sobre a seus comercios por mais de um ou dois
carrapatos.

A primeira coisa que fizemos foi preplan seus comercios. Usamos algumas
técnicas bastante simples para identificar suporte e resisténcia intraday pontos
dentro de uma faixa de 7 a 10 de carrapato. O plano era para ele ficar no poco
e esperar que o preco de acertar seu alvo (comprar apoio ou vender
resisténcia), executar o comercio, esperar que o0 mercado para atingir seu
objetivo e, em seguida, sair do comercio. Se o mercado negociadas atraves de
seu ponto de entrada na direcdo oposta por mais de dois ou trés carrapatos, ele
deveria executar a perda sem hesitacdo. Com base em nossa avaliacdo da
fiabilidade dos numeros de suporte e resisténcia, que acreditava que ele ndo
precisa arriscar mais do que dois ou trés carrapatos saber se 0 comércio foi
indo para o trabalho ou néo.

O primeiro dia que ele tentou executar seu plano, ele fez muito bem a
espera de que o mercado atingiu seu ponto de entrada. No entanto, quando
chegou a hora de executar o comercio, ele ndo poderia fazé-lo. Ele deveria
comprar a um nivel de suporte, e ele ndo fazé-lo porque ele pensou que ia
manter em curso inferior. Quando o mercado ndo continuar indo mais baixo e
saltou duas e trés carrapatos mais elevados do que 0 que era seu ponto de
entrada original, ele foi em frente e comprou um contrato. De 14, ele
deveria esperar até que o mercado girado de volta para testar a resisténcia
que era de 10 carrapatos superior ao seu ponto de entrada previsto
inicialmente, mas agora era apenas sete carrapatos longe.

Em vez de esperar para que 0 mercado gire ao seu objetivo, ele ficou fora
do comércio, logo que ele tinha um lucro de dois carrapato. Pouco tempo
depois, quando o mercado girado até a area de resisténcia, ele fez a mesma
coisa que ele fez no primeiro comercio. Ele ndo entrou em seu preco,
porque ele pensou que o mercado estava indo para manter em curso; iSso
ndo aconteceu, e ele vendeu trés carrapatos mais baixo do que ele
originalmente pretendido e, em seguida, saiu para um lucro de um
carrapato, ndo esperando por uma rotagdo completa.

Quando nos falamos sobre o que ele fez, mais tarde, naquele dia, ele foi
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extremamente descontente consigo mesmo. Fez-se responsavel, mas ele
ndo fez o que era suposto. Ele ndo entrar em com o prego que ele pretendia
ou para onde ele pretendia "deixando varios carrapatos sobre a mesa", por
assim dizer. Este € um homem muito rico que so tinha de arriscar duas ou
trés carrapatos, no maximo, para descobrir se 0 comércio estava indo
trabalhar e ndo poderia fazé-lo. Da mesma forma, ele estava téo
desesperado por uma vitéria que ele ndo podia esperar por seu objetivo de
lucro, afirmando que ele ndo poderia pendurar porque ele foi queimado
muitas vezes.

Obviamente o acumulo de experiéncias negativas ndo tinha nada a ver
com o comportamento do mercado ou a probabilidade de qualquer trabalho
estratégia particular ou ndo. O que era ainda mais importante, no entanto,
era a sua falta de aceitagdo por seu atual nivel de desenvolvimento de
competéncias. Sua raiva intensa sobre seu desempenho indicou claramente
que ele ndo podia aceitar onde ele estava ou os resultados que produziu.
Naquele primeiro dia ndo foi uma experiéncia positiva para ele, mesmo que
ele teve seu primeiro dia de vitorias em um longo tempo. Sua falta de auto-
aceitacdo certamente ndo vai ajuda-lo a pendurar em comercios ganhar no
futuro; na verdade, ele vai estar cavando-se em um buraco mais profundo
que ele acabard por ter de trabalhar seu caminho para fora se ele quer
alcancar o sucesso que deseja.

Com o tempo, tornou-se cada vez mais confiante com a sua capacidade de
definir uma oportunidade com uma alta probabilidade de sucesso. Quase
todo o comércio vestiu imediatamente ir a seu favor, entéo ele raramente iria
encontrar-se em um comércio de perder. Mas a cada dia também estava se
tornando cada vez mais irritante porque ele estava ainda s6 segurando para
um lucro de um ou dois carrapato e deixando varios carrapatos sobre a mesa
como o mercado girado para testar o préoximo nivel de suporte ou
resisténcia.

O que foi ainda mais dificil para ele lidar com foi que muitas vezes ele
havia comprado a baixo ou vendidos a alta do dia. Claro, ele ndo sabia que
no momento em que ia ser a alta ou baixa do dia, mas olhando para tras, ele
simplesmente ndo conseguia lidar com o fato de que ele s6 tem um ou dois
carrapatos fora dele.

Eu sabia que a pressdo estava construindo dentro dele, porque cada dia
ele tinha mais desculpas relacionadas com o mercado de por que ele ndo
estava fazendo o que era suposto e tinha cada vez menos toleréncia para
ouvir qualquer coisa que eu tinha a dizer sobre a situacdo. Todas estas
desculpas eram apenas uma indicacdo de que ele ndo aceitaria que ele
estava em relacdo com o que ele queria desesperadamente acreditar que ele
ja foi. Ele era, obviamente, entregando-se na ilusdo. Para ser a pessoa que
ele queria acreditar que ele ja estava exigiria que ele aprender a ser
paciente, reconhecer que ele agora era que ele pudesse se concentrar no que
ele precisa aprender e perdoar a si mesmo por que ele acreditava serem seus
erros e insuficiéncias do passado .
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No entanto, isso seria muito dificil, porque sendo impaciente com outras
pessoas sempre tem o que ele queria, enquanto ele estava lidando com
pessoas que se percebem como mais fraco do que ele. Entdo, por que ele
deveria ter que aprender a ser paciente agora? Além disso, se ele foi
paciente com ele mesmo, isso tornaria dificil para justificar sua impaciente
postura, intolerante para com o0s outros que ndo "aprender" rapido o
suficiente ou feitas "erros".

Eu ndo ouvi-lo por um tempo e eu apenas assumi que ele ndo estava
fazendo nada diferente. Entdo, um dia ap6s o fechamento ele me ligou
para dizer que ele estava indo para comecar a negociar uma posicao de 20
contrato. Caso contrario, nada mais sobre o que ele estava fazendo havia
mudado, exceto que ele tinha varios dias vencedoras em uma linha
composta de vencedores de um e dois carrapato.

Eu sabia que ele estava se preparando para um grande dia de derrotas,
embora eu ndo indicam isso com ele em nossa conversa. Em seu sistema
mental que ele estava raciocinando que trocando um tamanho maior
contrato que ele iria ganhar dinheiro suficiente para provar a si mesmo e
todos os outros que ele tinha finalmente chegado, que ele era um
comerciante bem sucedido e que ele ndo era uma pessoa sujeita a deep-
rooted medos. N&o sendo uma para ficar no caminho do "progresso”, tudo o
que eu disse foi que eu ndo acho que foi muito prudente para ele estar
negociando uma posicdo 20-contrato, ja que ele ndo tinha desenvolvido as
habilidades psicoldgicas ou mecénicos para lidar com uma posic¢éo de que o
tamanho. Ele resmungou e desligou o telefone.

No dia seguinte, ele perdeu quase US $ 3.000,00 de Negociagéo
Posicdes 20-contrato. Ele deu de volta para os mercados de todos os seus
lucros, além de mais, de todos os seus esfor¢cos bem-sucedidos ao longo
dos ultimos duas semanas e meia de negociacdo. Nesse ponto, ele estava
pronto para ouvir um plano sobre como ele poderia aprender a ser mais
aceitacdo de si mesmo e como pendurar sobre a seus comercios
vencedoras.

O seguinte € outro exemplo de um comerciante que tenha aprendido a
auto-aceitacdo. Este comerciante trabalha para uma corretora local,
administra posicOes de hedge para as instituicdes financeiras, e também
comercializa por sua propria conta. Eu comecei a trabalhar com ele em
uma base bastante regular de cerca de trés anos antes da experiéncia que
estou prestes a se relacionar.

Ele me ligou um dia para me dizer como ele estava orgulhoso de reverter
sua posicdo em sua ultima comércio do dia. Ele disse que cortar suas perdas
sem hesitacdo e inverteu a sua posicao de ser curto para longo curso. Ele
ficou muito contente que ele ndo sentiu nenhum conflito, resisténcia, ou
angustia mental. Ele reconheceu que precisava ser feito e ele fez isso. No
entanto, pouco depois ele fez sua reversdo, um dos comerciantes de assoalho,
que trabalhavam para os mesmos pedidos de clientes enchimento firmes,
chamou-o do chdo com alguns conselhos que ele deveria sair de sua posic¢ao
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longa.

Agora, 0 meu cliente tinha resolvido ha muito tempo que ele nédo iria
colocar qualquer significado na percepgdo do outro comerciante do mercado.
Ele teve excelente conhecimento dos mercados e acreditava que podia
confiar em sua capacidade completamente para definir oportunidades e fazer
avaliagbes do potencial para 0 mercado a se mover. Pelo menos ele pensou
que ele acreditava que ele confiou a si mesmo. Depois que recebi o
telefonema, ele conscientemente se permitiu ser influenciado pelo que este
comerciante andar tinha a dizer e saiu de sua posi¢do. Dentro de 10 minutos
de fazé-lo no mercado (bond) reuniu 15 carrapatos, apenas sobre o que meu
cliente pensava que tinha o potencial de fazer quando ele colocou a posicédo
ON.

Ele deixou 15 carrapatos sobre a mesa, porque ele deixou outro
comerciante influenciar a sua percepcdo do mercado. No entanto, ele ndo
ver esta experiéncia como uma oportunidade perdida. Ele considerava-a
como um exemplo de como ele ndo tinha, at¢é o momento, se lancou
completamente de opinides do mercado de outras pessoas. Ele ndo perca
uma oportunidade, porque dadas as condi¢cGes ambientais que ele estava
trabalhando em (alguém chamé-lo era uma condi¢do ambiental que ele ndo
tinha controle sobre outras que ndo coloque qualquer significado na
informacdo); ele simplesmente ndo estava psicologicamente preparado
para aproveitar a oportunidade. Se ele tivesse sido preparado
psicologicamente, ele teria ficado com seu plano original, percebendo que
a percepcao de outra pessoa do mercado ndo vai ser mais objetivo do que o
seu. Além disso,

Como vocé cultivar uma forte crenca na auto-aceitacdo, entdo vocé vai
perceber como o mercado reflete de volta para vocé o seu nivel de
desenvolvimento de habilidades, juntamente com a informacdo que ira
indicar 0 que vocé precisa para trabalhar em tornar-se cada vez mais bem
sucedida. Cada momento se tornara entdo uma indicacdo perfeita de suas
habilidades e seu grau de auto-avaliacdo, dando-lhe uma base solida para
melhorar e aprender.

\océ acabara por compreender em um nivel muito pratico como vocé esta
sempre fazendo o melhor que puder, porque seus resultados sera o resultado
de sua profundidade de insights sobre a natureza do ambiente de mercado e
sua capacidade de agir sobre o que vocé percebe.

N&o havera qualquer razdo para ndo aceitar esses resultados a medida
que aumentar o seu conhecimento de como adaptar-se para atender
qualquer determinado conjunto de condigGes ambientais e de perceber o
poder inerente a esse entendimento. Se Vvocé tivesse que negar essa
perfeicdo do momento (a falta de auto-aceitagdo), vocé teria, com efeito,
ser negar a si mesmo o tipo de informacdo que vocé precisa para crescer
nas habilidades que vocé esta tentando aprender. Vocé ndo pode crescer
ou expandir, se vocé esta negando a existéncia de informagbes ambientais
que indicam claramente o seu nivel de desenvolvimento. Também néo se
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pode adquirir habilidades eficazes quando vocé tenta construir a partir de
uma base de ilusdo sobre a natureza do ambiente e de si mesmo. Se vocé
ndo vai reconhecer o seu verdadeiro ponto de partida,aprender.

O componente mais essencial no processo de transformacédo é aprender a
reconhecer e, em seguida, limpar crengcas que defendem o status quo,
crengas que defendem contra a intrusdo de informacdo ambiental vocé se
recusa a considerar, e aprender a ler o ambiente de uma forma que apontam
claramente para o caminho mais adequado para cumprir-se.
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PARTE 111

Construindo um Framework
para entendimento
NAS mesmos
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No inicio deste livro, eu disse que seria um guia passo-a-passo N0 Processo
de adaptar-se ao ambiente de negociacdo. O primeiro passo neste processo
de adaptacdo é reconhecer a necessidade de adaptar. Se vocé ndo pode
manipular ou forgcar os mercados a mudar de uma forma que se adapte as
suas necessidades, entdo vocé tera que aprender a mudar a si mesmo para
se adequar as condicdes. Os lugares de mercado ha limites ou restricdes
sobre as maneiras em que vocé escolhe para se expressar, a esse respeito;
ao contrario do ambiente cultural, vocé tem todo o poder. O objetivo
principal da Parte IlI, A natureza do ambiente de negociacdo de uma
perspectiva psicologica, foi apontar algumas das grandes diferencas entre
0 ambiente de negociacdo e o ambiente social, fomos ensinados a
funcionar e demonstrar claramente a necessidade de uma nova perspectiva.

As duas proximas etapas deste processo sdo para aprender a (1)
identificar exatamente que mudancgas vocé precisa fazer para funcionar com
sucesso no ambiente de negociagdo e (2) como efetuar quaisquer alteracdes
mentais que sdo necessarias. Manipulando o ambiente fisico é tdo facil
guanto mover uma cadeira de um lugar para outro, porque é onde vocé quer
ou precisa para se sentar. No entanto, para mudar a si mesmo
conscientemente a funcionar mais eficazmente em um ambiente de mercado
que ndo vai responder as suas tentativas de manipular isso exigird uma
profunda compreensdo da natureza e funcionamento do seu ambiente
mental.

Os tipos de alteracbes que vocé vai precisar para fazer caira em duas
grandes categorias. Primeiro, vocé precisa aprender algumas habilidades
mentais sofisticados para adaptar-se mais facilmente as constantes mudancas
com as quais 0 mercado confronta-o que exigira neutralizar algumas crencas
culturais comuns sobre o sucesso. (Estas sdo as crencas que tém o potencial
para distorcer informacdes de mercado.) Em segundo lugar, vocé
provavelmente vai precisar de desfazer qualquer dano psicologico que vocé
pode ter sofrido de sua atividade de negociacdo anterior. Qualquer leséo
psicoldégica diminui a sua capacidade de executar suas operagoes
corretamente.

Existem, obviamente, um grande nimero de sub-etapas para aprender a
identificar o que vocé precisa para aprender, 0 que vocé precisa mudar, e
como fazer essas mudancgas. Os seis capitulos desta parte sdo organizadas
paraleva-lo através deste processo de adaptacdo, fornecendo-lhe com a viséo
gue voceé precisa entender o que vocé tem que fazer e por qué.

A primeira coisa que vocé precisa € de um quadro estrutural para fazer
as coisas que acontecem no seu ambiente mental mais tangivel e concreto.
Para lhe dar este quadro, vou descrever, definir e organizar oS
componentes do ambiente mental em um contexto gerencidvel para onde
vocé pode (1) compreender o seu comportamento, (2) aprender as varias
técnicas para manipular o seu ambiente mental em seu dire¢do consciente
para ser mais coerente com as condi¢cdes ambientais e seus objetivos, e (3)
aprender a monitorar sua relagdo com o ambiente exterior.
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E essencial que vocé aprender a monitorar sua relacdo entre o ambiente
interior e exterior, porque 0S Nnossos objetivos, intencOes, expectativas,
necessidades e desejos sdo todas as partes componentes do nosso ambiente
mental que projetamos para fora no ambiente fisico para a realizagdo em
algum futuro momento. Em outras palavras, eles sdo todos os componentes
do ambiente mental que quer acontecer ou ndo acontecer no mundo fisico
exterior. Vocé precisa sercapaz de reconhecer imediatamente (especialmente
como um comerciante) quando vocé tem o potencial para distorcer a
informacéo para fora para ser consistente com os componentes internos. Essas
distorcdes inevitavelmente resultar em dor e danos psicologicos.

O que pretendo demonstrar nos capitulos seguintes € mesmo que vocé
ndo pode transformar seus olhos para dentro para realmente ver esses
componentes mentais do ambiente mental, isso ndo torna menos real.
Além disso, ndo é necessario voltar os olhos para dentro, porque podemos
facilmente aprender a definir o que estd dentro do nosso ambiente mental
por aquilo que vemos e experiéncia no ambiente fisico exterior. Ao fazer a
conexao entre o que acreditamos eo que ndGs experimentamos, sera muito
mais facil de mudar o que nos experimentamos, aprendendo a manipular
nossas crencas.

Vamos examinar a natureza das crencas e como eles agem como sistemas
de gestdo de informacdo ambiental. Vou demonstrar como nossas crencas
individuais sobre a natureza do mercado e nossas expectativas do que ele vai
fazer em sequida, gerenciar e controlar o tipo ea qualidade da informacéo que
percebemos sobre isso. Ao quebrar a dindmica da percepcdo, vocé sera capaz
de identificar as varias maneiras em que todos nés colocar limitagbes mentais
no comportamento do mercado e como estas limitagGes nos levam a distorcer
informacdes de mercado.

Vamos completamente explorar a natureza do medo e como ele obriga
todos nds para agir sem uma percepcdo de escolha. A forca predominante
subjacente por tras das acdes da maioria dos comerciantes levando os precos
para mover é o medo-o medo de perder (competindo para o fornecimento) e
0 medo da perda. Se vocé realmente quer entender o comportamento do
mercado para antecipar o que vai fazer a seguir, entdo vocé tem que primeiro
conhecer e entender as forcas subjacentes abaixo de seu proprio
comportamento e como Vocé processar e gerenciar informagoes.

Quando vocé entender como qualquer numero de medos tipicos
relacionados com o mercado operar em sua vida e aprender a libertar-se
deles, vocé vai, de fato, estar separando-se da "multidao"”. Quando vocé
separar-se da "multidao" e expandir o que vocé sabe sobre as forgas que
afetam seu comportamento para englobar o grupo, serd& muito mais facil
antecipar o que o grupo vai fazer, porque eles vao representam apenas uma
versdo maior (coletiva) do maneira que vocé costumava ser. Em outras
palavras, vocé vai saber como 0S outros comerciantes irdo se comportar
antes de fazer porque vocé vai ser capaz de observa-los a partir de uma
destacada perspectiva devido a sua tendo evoluido para além do estado sem
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escolha de operar fora do medo.

Como vocé ganhar em sua compreensdo de como as crengas interagem
com a informacdo ambiental para controlar a sua percepcdo e formar a sua
experiéncia, juntamente com a aprendizagem de como distinguir entre
ilusdo e que o mercado esta indicando sobre si mesmo, vocé acabara por
ser capaz de aprender a controlar sua percepcéo da atividade do mercado de
uma forma que permite a maior quantidade de flexibilidade mental, onde
vocé serd capaz de mudar sua perspectiva a fluir com os mercados e
executar suas operacOes sem hesitagdo. Se vocé ndo pode mudar ou
controlar o que o mercado esta fazendo, entdo a Unica opgao que resta é se
controlar de uma forma que lhe permite perceber o que o mercado pode
fazer a seguir com maior clareza e objetividade,
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CAPITULO 9

compreender a
Natureza do
Ambiente Mental

Entender a si mesmo e aprender a funcionar dentro do seu ambiente
mental nio é tdo dificil quanto vocé pode pensar que é. E, no entanto,
exigem que vocé obter uma compreensdo completa das caracteristicas
gerais do ambiente mental, suas partes componentes, e como eles
funcionam, que é exatamente o que esta parte do livro é projetado para
dar-lhe.

A Unica razdo por que nada disso parece tdo dificil é porque ndo sdo
ensinados a fazer isso quando somos jovens. Na verdade, estamos
normalmente ensinado exatamente o oposto, que o ambiente mental é um
lugar misterioso que néo pode ser compreendido. Como resultado, acabamos
definindo componentes mentais de uma forma aleatdria, sem nunca realmente
compreender a relacdo entre os componentes, ou a relacdo desses
componentes tém com o ambiente fisico fora nas maneiras que determinam
como nos experimentamos nossas vidas. Entdo, se vocé estiver indo para
transformar ou adaptar-se a funcionar mais eficazmente como um
comerciante conscientemente, vocé terd uma compreensdo muito fundamental
e pratica da natureza desses componentes mentais e como eles funcionam.
Como serd explicado em um momento, existem grandes diferencas nas
caracteristicas do ambiente mental (interior) e ambiente fisico (exterior) em
gue nOSSOS corpos ocupam espaco. A compreensdo dessas diferencas € um
ingrediente-chave no processo de mudar a si mesmo.

Como um exemplo simples, o livro que vocé esta lendo existe do lado
de fora de vocés, enquanto o rotulo de livro (ou seja, a percep¢ao da sua
mente do livro) ou quaisquer outros pensamentos ou sensacdes que VOCé
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experimentaria como resultado desse rétulo e o significado vocé anexar é
tudo que ocorre no interior de vocés. Qualquer coisa que se passa ou 0
que acontece no interior de vocés constituiria seu ambiente mental; todas
as suas experiéncias e memorias dessas experiéncias, todas as suas
crencas, toda a energia emocional ligado a essas crengas, todos 0s seus
sentimentos, necessidades, desejos, expectativas e objetivos, e todos os
seus pensamentos, independentemente de ter ou ndo ter expressado esses
pensamentos para 0 meio ambiente, fazer a sua paisagem mental.

No entanto, antes de explorar as diferencas entre os ambientes interno e
externo, eu quero apontar uma caracteristica comum aos dois. Ambos séo
construidos de muitas partes funcionando de forma independente (
"regides” seria uma melhor palavra para descrever o ambiente interno)
gque cooperam para compor o todo. A maioria das pessoas estdo muito
familiarizados com suas partes do corpo, mesmo 0s en-fechadas dentro da
cavidade corporal. Estas pecas sdo constituidas por células que tém
funcgbes distintas. Eles operam de forma independente e cooperar com as
outras partes do corpo. A soma total dessas partes colaboraram € 0 nosso
corpo. Uma ilustragdo simples seria que os olhos ndo séo ouvidos ou
pulmdes, eles sdo partes distintas que tém funcdes Unicas dentro do todo.

Da mesma forma, o ambiente mental € composta de uma serie de
regides de cooperacdo, mas independentes entre si que tornam-se o todo de
quem somos. Por exemplo, uma crenga ndo é um sonho, nem é um
pensamento uma emoc¢do. Crengas, sonhos, pensamentos e emogdes sdo
todos partes separadas do ambiente mental que interagem da mesma
maneira (pelo menos conceitualmente) que suas maos vao interagir com
seus olhos ou seu dedo com o seu nariz ou seus pulmdes com o0 seu
coracdo. Estou apontar isto porque a maioria das pessoas nao pensam de
seus ambientes mentais em tais maneiras especificas com distin¢oes
altamente refinadas entre as varias regides e as maneiras 0s componentes
dentro dessas regides funcionam.

A lista a seguir fornece algumas das categorias em que eu dividi o
ambiente mental e os componentes associados a cada categoria que sera
explicado nos préximos cinco capitulos.

Emocdes carga positiva: Amor, felicidade, alegria, confianca, paz,
aceitacdo

Cobrado negativamente Emoc6es: medo, raiva, 6dio, ciime, decepcao,
confusdo, impaciéncia, estresse, ansiedade, traicéo

ilusdes: Negacoes, racionalizag0es, intelectualizacdes, distorgdes
crencgas

intencOes: Objetivos, aspiracoes

expectativas: Vontades, desejos, demandas

necessidades
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sonhos: Dormir sonhos, devaneios
Pensamentos

Atracoes

Recordacoes

criatividade

Intuicdo

Esta ndo é a intencdo de representar uma lista completa de componentes
e categorias do ambiente mental. No entanto, é abrangente o suficiente
para servir os objectivos do presente livro, que e dar-lhe o suficiente de
um conhecimento pratico de como eles operam e interagem paraefetuar
quaisquer alteracdes que determinam sdo necessarias para negociar com
sucesso.

Qual é exatamente o MENTAL (INNER)
MEIO AMBIENTE?

Eu estou definindo o ambiente mental como um lugar onde todas as
informacgdes sensoriais do ambiente fisico (informacdo sensorial sendo a
maneira em que o ambiente fisico atua como uma forga sobre nossos olhos,
ouvidos, nariz, paladar e tato) fica resolvido, categorizados , rotulado,
organizado, associado, e armazenado. Crencas sdo formadas e significados se
apegar. O ambiente mental € onde nossas experiéncias do mundo exterior
formar em uma estrutura de crenca complexa sobre a natureza do ambiente
fisico e nosso relacionamento com ele.

H& duas coisas que eu quero que vocé nota sobre esta definicéo.
Primeiro, é limitado, porque ndo leva em conta mental, atividades que
geram a partir de dentro, exclusivo de informacgédo sensorial exterior. 1sso é
algo que vai expandir mais tarde. Em segundo lugar, eu ndo estou incluindo
0 cérebro como parte do ambiente mental, embora a atividade do ambiente
mental ocorre dentro do cérebro. (Por que eu ndo estou incluindo ficara
claro em um momento.)

Uma das primeiras caracteristicas que vocé pode perceber sobre os
componentes mentais listados é que todos eles sdo intangiveis. Vocé nao
pode ver, ouvir, tocar, provar, ou cheira-los, pelo menos ndo como elas
existem no ambiente mental. Por exemplo, nenhum cirurgido operando em
viver tecido cerebral ja encontrou do seu paciente crengas, pensamentos,
sonhos ou memdrias, mesmo sabendo que eles estavam em algum lugar.
Bioquimicos descobriram ADN (acido desoxirribonucleico) durante o
trabalho, a nivel molecular de tecido make-up e como de ainda nédo ter
encontrado um dos componentes listados anteriormente mentais. No
entanto, sabemos que eles existem porque nos pode experimentar 0sS
resultados de crengas ou pensamentos de alguém como eles se expressam
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exteriormente no ambiente fisico atraves de seu comportamento.

Agora, para aqueles de vocés que estdo se perguntando como € que
existem esses componentes mentais, se eles ndo sdo tangiveis e ninguém
nunca experimentou-los diretamente? A resposta €, eles existem como
uma forma de energia (e energia ndo tem massa). Por exemplo, a luz vai
passar através de objetos fisicos ou refletir off-los, mas a luz ndo ira
deslocar qualquer coisa, e energia elétrica passard por objetos, ndo
deslocé-los. Entidades constituidos de atomos e moléculas ira deslocar
uma outra medida que se movem para o espaco de cada um.

Durante muito tempo a comunidade cientifica acreditava que o atomo
era 0 bloco de construcdo menor, mais fundamental de existéncia, apenas
para descobrir mais tarde que, dentro de um atomo é energia. O que 0s
cientistas ainda ndo descobri ainda é a forma como faz algo que existe sem
massa (a energia dentro do atomo) tornam-se algo que tem massa do
atomo. Em outras palavras, como é que vao de energia de ser nédo-fisico
para fisico. Albert Einstein uma vez foi convidado a dar a sua definicdo de
matéria e ele disse: "A matéria é apenas energia em uma forma que
podemos perceber pelos nossos sentidos.” Mesmo em nivel atbmico o livro
que vocé estd lendo agora e a cadeira que vocé estd sentado em Ié-lo
aparecer para os seus sentidos como se eles sdo solidos. No entanto, esse
ndo é o caso em tudo. Nossos sentidos ndo podem perceber as coisas como
elas existem em nivel atdmico, onde tudo estd girando e ndo ha espaco
entre os atomos. No entanto, o ponto que eu estou fazendo é que toda a
matéria existe como energia a nivel muito mais profundo da existéncia
(dentro do atomo), mas existe ndo toda a energia como matéria, como com
luz e eletricidade.

Em termos muito gerais, energia mental, tal como existe em suas varias
formas, intangiveis como crencas, sentimentos, emog0des, e assim por diante
tem o potencial de agir como uma forgca em nosso comportamento e,
consequentemente, como uma forca sobre o ambiente fisico fora
correspondendo a a maneira pela qual esta energia é expressa. Por exemplo,
a energia mental na forma de uma crenca ou a memdria de uma experiéncia
pode motivar uma pessoa a atravessar uma sala para mudar o canal em seu
aparelho de televisédo, porque ele acredita que um programa em outro canal
é mais Util ou agradavel, lance o preco de um estoque maior do que o ultimo
preco, porque ele acredita que ela serve aos seus interesses, ou motivar as
massas de pessoas para ir a guerra para defender ou promover o que
acredita que precisa ser defendido ou promovido.

Qual é a experiéncia?

NOs experimentar o mundo com 0s nossos cinco sentidos fisicos. Este € um
conhecimento comum. Mas, quando vocé descer para o béasico, 0 que
realmente acontece com as nossas experiéncias do ambiente como eles véo a
partir do exterior (fisico) para o ambiente interior (mental)? O que vemos,
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ouvir, tocar, gosto e cheiro em um nivel fisico é transformado em impulsos
elétricos de energia e é enviado para o cérebro através do sistema nervoso.
Ou seja, no nivel mais basico, a experiéncia concreta do mundo exterior é
transformado em energia elétrica intangivel, o que significa que o suporte
material, se n6s experimentamos nossas vidas (o ambiente fisico) ndo tem as
mesmas caracteristicas e propriedades do meio que representa e armazena
essas experiéncias no interior de nés (o ambiente mental).

Se, num primeiro momento, parece absurdo pensar que as nossas
experiéncias (informacdo ambiental) sdo transformados em energia
elétrica, em seguida, considerar que temos vindo a utilizar uma forma
analoga da tecnologia mecanicamente durante anos na forma de telefones
e computadores. Computadores armazenam informacdes, sons e imagens
em uma série de midia energia diferente. Telefones sons de transporte e
imagens em forma de eletricidade, luz, ou microondas. Como lugar-
comum, como tudo isso &, ainda h& algo fascinante sobre um processo
vivo que transforma a informacdo sensorial (experiéncia tangivel) em
eletricidade e armazena-lo dessa maneira. Tudo o que temos aprendido
(como individuos) sobre a natureza da nossa existéncia é armazenado em
nosso ambiente mental a nivel intangivel, em uma realidade néo fisica
(energia é real,

No inicio, eu ndo incluem o cérebro como parte do ambiente mental
porque ela existe no nivel tangivel de atomos e moléculas (realidade
fisica), enquanto que o ambiente mental (energia na forma de crengas,
memorias, emocgdes, e assim por diante, sobre a natureza do ambiente
fisico resultante de nossas experiéncias) ndo existe a este nivel tangivel.
Para ajudar vocé a entender esta distincdo entre o cérebro eo ambiente
mental, consideram que o cérebro exclusiva do ambiente mental nédo €
diferente de um computador que ndo esteja conectado a uma fonte de
energia elétrica. Nesta analogia, o ambiente mental corresponderia a
energia elétrica que faz com que o computador funcionar, bem como
armazenar e transportar as varias formas de informacdo do computador é
projetado para lidar com e o hardware do computador (fisicas, mecanicas,
atomos,

Esta é a razdo pela qual eu disse no inicio do capitulo que existem
grandes diferencas entre os ambientes fisicos e mentais. Todos os
componentes mentais que listei existem a nivel imaterial da energia e,
mais importante, a fungcdo com as mesmas propriedades e caracteristicas
de energia. Para compreender a natureza do ambiente mental, vocé
precisa entender as caracteristicas da energia. Assim, 0 que eu pretendo
fazer agora é examinar as propriedades e caracteristicas de formas de
energia tipicos como luz e eletricidade e, em seguida, comparé-los com
as caracteristicas do ambiente mental para estabelecer uma
correspondéncia entre os dois.
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Finalmente, nos préximos cinco capitulos | vai amarrar todo esse material
em conjunto para dar-lhe algumas técnicas muito praticos para melhorar a
sua capacidade de negociar de forma eficaz.

Como o meio ambiente MENTAL
Correspondem as caracteristicas
E PROPRIEDADES DE ENERGIA?

Energia € adimensional

Como ja sabemos, a energia ndo ocupam espaco no ambiente fisico, porque
ndo deslocar qualquer coisa que ndo ocupam espago. Esta caracteristica
"sem espaco” de energia da-lhe uma qualidade ndo dimensional. Em outras
palavras, qualquer coisa que ndo ocupam espaco também ndo tera
quaisquer dimensbes tangiveis de altura, comprimento, largura, ou
circunferéncia, pelo menos ndo da maneira em que nos normalmente
pensam dessas propriedades. Esta qualidade n&o dimensional €
provavelmente o conceito mais dificil de entender sobre a natureza da
energia, porque mesmo que a energia ¢ adimensional, pode levar alguma
forma que € visivel aos nossos olhos. E qualquer coisa que é visivel deve
ter dimensdes que podemos medir. Pode parecer uma contradicdo Obvia
para dizer que a energia pode tomar uma forma visivel e ainda ndo tem
dimenséo, mas néo é.

O melhor exemplo para ilustrar isso € com hologramas ou fotografia
holografica. Com um processo holografico vocé pode criar uma imagem
tridimensional em luz projetada no espago que pode ser visto com 0s
olhos, e ela vai aparecer para ter comprimento, largura e circunferéncia.
\Vocé pode até mesmo medir o comprimento ou a largura da imagem; no
entanto, suas maos passaria atraves da imagem, se VOCé tentou, porque nao
hé& realmente nada la, pelo menos ndo no sentido fisico. Imagens em luz
ndo tem nenhuma substancia fisica, por isso, do ponto de vista fisico, eles
também ndo tém qualquer dimensdo. (Relativa aos objetos fisicos, a
energia ndo tem dimenséo.)

Memorias ou imagens mentais (qualquer coisa que podemos ver com
nosso olho interior, como visualizagcdes, devaneios ou sonhos da noite)
poderia operar muito bem como um holograma de luz um laser de imagem
de luz de que ndo tem substancia em espaco fisico no que se refere a
distdncia ou dimensdo ndo € uma consideracdo. A area dentro total
disponivel de nossos cranios é bastante pequeno, especialmente em relacéo
ao que vai caber a partir de uma perspectiva mental. Podemos criar
Imagens mentais de qualquer tamanho ou propor¢do, com nenhuma das
limitacBes dimensionais que existem no ambiente fisico, porque essas
imagens, como uma forma de energia, ndo tém nenhuma substancia fisica
e, portanto, existem em um estado de forma, sem dimensdo, tendo-se "
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nenhum espago."

Vocé pode facilmente demonstrar este conceito com um exercicio
mental simples. Feche os olhos e imagine o ultimo lugar onde vocé saiu
em férias. Onde vocé ficou? Que viagens lado vocé tomou? Quando vocé
Imaginou onde vocé foi, vocé se levantar e mover-se de sua localizacao
atual no ambiente fisico. Vocé imaginou se levantar de sua cadeira para
fazer todos os preparativos que seriam necessarias para uma viagem
dessas? Sera que quis entrar em seu carro e mentalmente conduzir cada
milha ao seu destino, como vocé faria se estivesse realmente acontecendo?
Provavelmente ndo; a imagem de suas ultimas férias provavelmente so
apareceu em sua consciéncia. E como se vocé estivesse instantaneamente
transportado para estes locais, sem levar em conta o espaco ou a distancia
gue VvoCé precisa para viajar para chegar la no ambiente fisico. Que "nédo
hé espaco”

A natureza dos nossos sonhos tambem ilustra esta caracteristica ndo
dimensional. Primeiro, ndo ha limite conhecido para o tipo de paisagem
de sonho que poderiamos encontrar-nos. Os sonhos podem ser tdo variada
e diversificada, se ndo mais, como o ambiente fisico e todos muito maior
que o espaco disponivel dentro da nossa cavidade do cranio. Aléem disso,
em nossos sonhos, podemos instantaneamente mudar de local sem
realmente viajar qualquer distancia. Por exemplo, vocé poderia sonhar
que vocé estd no pordo de sua casa e, em seguida, no instante seguinte a
sua sala de estar, sem realmente ter andado acima de suas escadas do
pordo ou atraves de outros quartos para chegar la.

Rapidez

A segunda caracteristica dos mentais agbes ambientais com a energia € a
velocidade. Energia viaja a uma taxa incrivelmente alta de velocidade.
Luz, por exemplo, viaja a uma velocidade de 186.000 milhas por segundo,
rapido o suficiente para viajar ao redor da Terra aproximadamente oito
vezes em 1 segundo. Isto é tdo rapido que aos nossos sentidos fisicos,
parece instantanea ou simultanea. O que quero dizer é, ele se move téo
rapido que nossos sentidos fisicos ndo consegue detectar o0 movimento.
Obviamente, podemos ver a luz, mas ndo podemos realmente vé-lo
mover-se de qualquer fonte para algum ponto distante. Por exemplo,
quando vocé acender uma luz em um quarto escuro, como a sala de
tornar-se iluminado em estdgioscomo a luz viaja de sua fonte para as
paredes? N&o, aos nossos olhos na sala se enche de luz instantaneamente,
parecendo estar em toda parte ao mesmo tempo, em um flash. Nossos olhos
ndo sdo construidas de uma maneira em que podemos fazer quaisquer
distingdes em movimento, por isso parece como se ele ndo se move em tudo.
Esta caracteristica instantanea de luz se relaciona muito bem com o
ambiente mental. Como indiquei anteriormente, sonho de viagem podem ser,
e geralmente é instantdnea. Enquanto vocé esta tendo um sonho, em um
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instante vocé poderia estar em uma casa e no proximo vocé poderia estar no
outro lado do mundo. Realmente ndo ha qualquer tempo de viagem entre estes
locais de sonho. Seja como for, mecanismo mental, solicita a mudanca, ele
cria uma transferéncia simultanea, provavelmente a tomada de tempo
(relégio), tanto fisica como faz para luz para encher um quarto escuro.

No entanto, hd outra caracteristica mental (na verdade mais de um
fendmeno) que melhor ilustra a velocidade com que o ambiente mental opera.
Isso é algo que ndo é vivida por muitas pessoas, mas, no entanto, relatado por
namero suficiente de pessoas em incidentes completamente distintas, ndo
relacionados para confirmar sua validade. O que eu estou me referindo é o
fendmeno de ter o flash de vida antes de sua consciéncia na forma de uma
imagem mental continua, desde o nascimento até o presente. Algo como isto
normalmente s6 acontece em situacdes extremas de risco de vida em que a
pessoa acredita que ele esta apenas a momentos de morte. Naqueles poucos
momentos antes da morte esperada, as vistas, sons, gostos, cheiros,
sentimentos e emog¢Oes de uma vida inteira sdo revivido.

Pessoalmente, sempre que tenho lido ou ouvido relato de alguém de tal
experiéncia, ele me perplexo. Eu ndo entendia como toda a vida de uma
pessoa pode percorrer antes de sua consciéncia em questdo de momentos,
quando ele levou anos para experimentar. No entanto, depois de uma grande
quantidade de contemplacdo, ocorreu-me que a energia em que nNOSsas
experiéncias sdo armazenados move a velocidades que sdo t&o incrivelmente
rapido que faria nossas vidas parecem bastante curto em comparacéo,
tornando assim possivel para todas as nossas experiéncias para rolar por em
momentos, independentemente de quanto tempo levou realmente ter as
experiéncias.

Tudo isso pode ser um pouco mais facil de entender se vocé imaginar,
como eu fiz, experiéncias armazenados em um fluxo de luz muito parecido
com o que vocé vé quando vocé olha para uma estrela distante. H4 uma
correlacdo muito boa aqui. Por exemplo, os cientistas nos dizem que muitos
dos mais proximos estrelas para a terra, outros que o nosso Sol, estdo tdo
longe, quemesmo com a incrivel velocidade de 186.000 milhas por segundo,
ainda leva a luz que emana destas estrelas centenas de anos para chegar a
Terra. Esta distancia entre as estrelas e a Terra € tdo grande que ele cria um
feixe continuo de luz, bilhdes de trilhdes de milhas de comprimento. Assim,
quando olhamos para qualquer estrela que ndo o nosso Sol, o que estamos
realmente vendo é a luz que deixou centenas ou mesmo milhares de anos
atras, portanto, o que estamos vendo € a luz do passado distante da estrela.
Agora, se pudéssemos viajar ao longo deste feixe de luz de volta a sua
origem, o que estaria vendo é a luz do passado mais recente da estrela (ou
futuro a partir da perspectiva de viajar para a estrela) o mais perto que
chegamos a ele, até chegamos no momento da estrela. Luz do passado, futuro
(dependendo da perspectiva),

Agora, imagine as vistas, sons, gostos, cheiros, sentimentos e emocdes de
nossas experiéncias armazenados na energia como um fluxo de memdrias
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que podem viajar ao longo muito parecido com este feixe de luz, onde
podemos usar nossa consciéncia para vaguear entre o passado distante para o
passado mais recente até o momento presente ou projetar essas memorias
para fora no futuro. Se a energia em qQue nossas experiéncias sao
armazenados pode mover-se a velocidades que sdo iguais ou se aproximam
da velocidade da luz, entdo seria oferecer uma explicacao credivel de como é
possivel para a vida inteira para percorrer antes de a consciéncia da pessoa
em questdo de momentos. Para ilustrar isso por si mesmo mais longe,
Imaginar todas as suas experiéncias esticados para fora como um feixe de luz
que vocé pode viajar junto com a velocidade da luz. Nessa velocidade, pelo
mesmo um par desegundos de tempo de viagem, vocé pode obter uma grande
quantidade de informacgdes. Por exemplo, se nés decidimos apenas
arbitrariamente que levou 10.000 milhas de energia mental esticou para
segurar a pena de experiéncia 1 ano, entdo, a velocidade da luz, vocé poderia
passar quase 19 anos de memarias em 1 segundo.

O reconhecimento deste fenbmeno nos ajuda a entender um dos
conceitos mais dificeis sobre a natureza do ambiente de que mental, que
existe fora do tempo, tal como a conhecemos. Ou seja, nossos sentidos
fisicos nos bloquear em perceber um ambiente delimitada pelas
limitacdes de tempo e espaco tridimensional. Nés temos a experiéncia de
cada momento em uma sequéncia linear. N6s ndo podemos ir para tras e
experiéncia do passado, tal como existia no ambiente fisico; uma vez que
ele passa, ele se foi para sempre. Também ndo podemos avangar para o
futuro. O passado ndo existe mais, eo futuro ainda nédo existe. O que
existe sdo essas sequéncias intermindveis de "agora” momentos em que
nos experimentamos nossas vidas. Contudo, a energia mental nossos
componentes internos consistem opera fora do nosso conceito de tempo
normal e no espaco, uma vez que é experiente no ambiente fisico. No
ambiente mental ndo existem limites espaciais ou limitacbes de tempo;
podemos pensar em qualquer direcdo que quisermos: passado, presente
ou futuro. E, teoricamente, ndo haveria limites ou fronteiras como a
quanta informacao pode ser armazenada.

Simplesmente afirmou, o tempo é uma funcdo da nossa percepcdo do
movimento a distancia ou espaco tridimensional. Em outras palavras, para
perceber o tempo, vocé precisa de duas componentes principais: espaco
que tem dimensdes e movimento. Ambas estas propriedades, obviamente,
existem no ambiente fisico. Tem caracteristicas de espacgo tridimensional
consistindo de comprimento, altura, largura ou espessura, € a
circunferéncia. Além disso, o ambiente fisico estd em constante
movimento. O sol, outras estrelas, os planetas e suas luas estdo todos em
movimento. E mesmo que ndo podemos percebé-lo diretamente, tudo fisica
estd em movimento em nivel atdbmico e molecular. Tudo estd girando em
torno de algo maior dos atomos e moléculas mais infimo para as maiores
estrelas e sistemas solares, incluindo os 4&tomos e moléculas em nossos
proprios corpos.
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Este movimento de rotacdo da Terra e sua Orbita ao redor do Sol atua
como uma forca sobre o meio ambiente, mudando dia para a noite e noite
para o dia, criando o clima e as estacfes do ano, bem como um sem
nimero de outros ciclos ambientais. Todos estes ciclos de mudancas
ambientais (incluindo os nossos proprios ciclos corporais de crescimento,
a idade, a respiracdo, a digestdo, e assim por diante, resultantes do
movimento dos atomos e moléculas de nossas células) agir como uma
forca sobre os sentidos fisicos, fazendo-nos experimentar um ambiente
em constante mudanga, um ciclo apés o outro, de forma linear em linha
reta, dando-nos assim nossa percepcdo do tempo que estd sempre se
movendo para a frente. Se ndo pudéssemos perceber movimento ou
algum tipo de movimento no espaco tridimensional para atuar como
pontos de referéncia para medir esse movimento, entdo ndo seria capaz
de perceber a passagem do tempo. Por exemplo, se nds estavam
conscientes, mas de alguma forma fixa em um estado de animacéo
suspensa, onde ndés ndo tivemos nenhuma entrada sensorial, sem
percepcdo do movimento de qualquer tipo, nem mesmo um piscar de
olhos, seria impossivel dizer a diferenga entre alguns segundos ou um
poucos dias. Para medir o tempo, vocé precisa de um ponto para comecar
a partir e um ponto para chegar; esses pontos podem ser medidos fora na
distancia ou tempo, mas vocé precisa de um espaco tridimensional para
obter seus pontos.

Pensamos em um ambiente que é mais como um riacho onde nossa
consciéncia pode andar livremente entre o passado, presente e futuro, sem
considerar tempo ou espaco. Além disso, as seqiiéncias reais de momentos
que existem no ambiente fisico ndo tém efeito sobre a energia nossas
memorias sdo armazenadas em. Seqiéncias de tempo s6 tem um efeito
sobre o ambiente mental em relacdo ao impacto que o ambiente esta a ter
sobre os nossos sentidos em termos de energia . Vocé pode facilmente
demonstrar isso para si mesmo, tentando reconstruir a partir de sua
memoria as Ultimas 24 horas, momento para momento. Dificil, ndo é isso.
Agora tente fazer isso por uma semana hoje. As Unicas coisas que Nnos
lembramos sdo 0s eventos significativos, as experiéncias que tiveram o
maior impacto sobre nossos sentidos, aqueles com mais energia conectada
com eles. Que' s porque as experiéncias ndo sdo gravados em nossas
memorias como momentos de tempo; eles sdo armazenados como encargos
de energia. E, como tal, ndo tém relacdo com a passagem do tempo reldgio
fisico.

Lembre-se, a energia ndo existe como atomos e moléculas e, portanto,
em relacdo a nossa percep¢do da passagem do tempo, ndo é submetido a
esse giro nonstop de tudo o que é fisico. Energia pode permanecer estatico
ou ser ativo. Por exemplo, alguém ou alguma coisa poderia lembrar de uma
experiéncia que aconteceu ha 20 anos, uma experiéncia que vocé nédo tenha
pensado desde que aconteceu. Quando Vvocé aproveitar a energia dessas
memdorias, vocé vai reviver as vistas, sons, gostos, cheiros, e mais
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Importante, as emoc¢Oes daquele tempo, como se nada tivesse mudado. Em
sua mente nada mudou. A energia permaneceu dormente durante 20 anos.
Ele se torna ativo ou quando nds escolhemos para pensar ou refletir sobre o
que estd dentro de nds ou quando estamos inadvertidamente lembrou do
que esta dentro de nés.

Significativamente positivo (prazerosa: feliz, alegre, etc.) ou negativo
(dolorosa: aterrorizar, odiosas irritados,) experiéncias sdo facilmente
lembrados por causa da quantidade ou intensidade da energia envolvida com
0 evento. Estes tipos de experiéncias ird aparecer em nossa lembranca
consciente, a vontade. Mas, tente se lembrar de cada momento em sua vida
gue vocé escovar os dentes, tomou um gole de agua, abriu sua porta do
refrigerador, ou colocar seus sapatos e meias e ndo é tdo facil. Estes eventos
sdo dificeis de lembrar, porque hd muito pouca energia conectada com cada
um desses tipos de experiéncias.

Nossas memarias sdo como bolsdes de energia que podemos organizar
cronologicamente por data e hora, como no exemplo de fluxo de luz. No
entanto, todos os momentos mondtonos entre 0s momentos agitados
parecem desaparecer sem deixar vestigios ou obter comprimido como se
eles nunca aconteceu, apesar de sabermos que eles fizeram. Devemos ter
colocado em nossos sapatos e meias hd um més hoje, porque nos
provavelmente iria se lembrar andando sem elas; que pode ser significativo
o suficiente para se lembrar.

O que lemos, por exemplo, geralmente e rapidamente esquecido porque ha
muito pouco impacto no ambiente esta a ter sobre o0s nossos sentidos.
palavras impressas em uma pagina tem muito pouco impacto visual em
relacdo com as atividades de natureza mais experimental. Por exemplo,
realmente participando de um experimento de biologia tera um impacto
muito maior do ponto de vista energético do que a vontade de ler sobre um. A
energia necessaria para se lembrar de algo que lemos tem que ser gerado a
partir de dentro, na forma de concentracéo.

Assim, a maneira em que nos experimentamos o tempo do reldgio é em
relacdo ao que estamos sentindo (tanto impacto fisico ou emocional) em
qualquer dado momento. Se, por exemplo, vocé estava experimentando
terror, cada segundo de tempo de relogio poderia facilmente parecer uma
hora ou dia. Cada momento de uma experiéncia aterrorizante parece durar
para sempre porque o ambiente é agredir nossos sentidos. O impacto é tdo
dolorosa que ndo podemos esperar para a experiéncia ao fim de estar fora
dessa situacdo. Teriamos, portanto, concentrar a nossa aten¢cdo em quanto
tempo o evento é duradoura, enquanto estavamos esperando por ele ao fim,
assim retardando o nosso senso de tempo.

experiéncias prazerosas parecem voar por (que ndo tém nocdo da
passagem do tempo) porque estamos em um estado de alegria e felicidade,
e nada nos leva para fora desses momentos para sentir algo menos do que
a alegria. NOs sair desse estado de espirito quando a experiéncia comeca a
diminuir em seu grau de felicidade levando-nos a concentrar mais no
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desconforto do que estamos experimentando (algum grau inferior a
alegria, mesmo que seja o tédio) em comparacdo com a felicidade que
estavam sentindo. Quando nossos foco muda de alegria (sem conceito da
passagem do tempo) para "Eu ndo posso esperar para este ao fim", o nosso
sentido de tempo diminui na proporgdo do desagrado da experiéncia.

No ambiente fisico, experiéncias ocorrem em momentos de tempo que
passam uma apds a outra, de forma linear. O que experimentamos em
momentos de tempo (através de nossos sentidos fisicos) é transformada em
energia eléctrica e armazenada como uma memdria em relacdo ao grau de
Impacto da experiéncia. Memorias ndo tém quaisquer restrices que lhes
sdo impostas pelo tempo porque a energia ndo e fisico. O tempo é um
direcional, ao passo que em nosso ambiente mental que sdo livres para
pensar sobre nossas memdrias a vontade ou apenas querendo. Podemos
experimenta-los como uma imagem mental, sons mentais, gostos mentais, e
assim por diante. Cada uma das nossas memorias torna-se uma parte da
nossa identidade, e porque eles existem como uma forma de energia, eles
tém o potencial para atuar como uma forga sobre 0 nosso comportamento.

Essencialmente, o que estou dizendo é que a nossa existéncia atravessa
duas dimensdes muito diferentes simultaneamente. Em que vivemos e
percebemos espago tridimensional, e, como resultado, nossos sentidos
fisicos estdo sujeitos as limitagbes de tempo, onde um momento passa atras
da outra de forma linear em linha reta, enquanto pensamos em uma
dimensdo onde o tempo eo espago, uma vez que € percebida no ambiente
fisico ndo existe. Agora, existem algumas implicagbes muito importantes
psicologicos dentro do conceito que tempo e espago ndo existem no
ambiente mental, implicacbes que tém a ver com a nossa capacidade de
experimentar a felicidade, cumprir as nossas necessidades, e alcancar o0s
nossos objectivos, que sdo, basicamente, sinbnimo. No entanto, antes de
abordar estas implicacdes,
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cAPiTULO 10

Como Memorias,
Associacoes, e Crencas
Gerenciar Ambiental
Em formacao

A partir do momento em que nascemos neste mundo, nossa existéncia age
como uma forga sobre o ambiente fisico. NOs ocupam espacgo que nao pode
ser ocupada por qualquer um ou qualquer outra coisa. E, por sua vez, o
ambiente fisico atua como uma forca sobre nossos sentidos fisicos, criando
uma relacdo de causa e efeito entre n6s e o meio ambiente. E importante
para vocé notar agora e para o resto do livro que eu estou definindo o
ambiente fisico no sentido mais amplo possivel, como tudo fora de nos
mesmos, incluindo outras pessoas. Agora, no nivel mais basico, criamos
experiéncia para nés mesmos, pelo simples fato de que existimos. Para
existir implica que nossos sentidos estdo vivos e que estamos interagindo
(atuando como uma forgca) com o ambiente, alterando sua composicdo e
consisténcia a medida que se move atraves dele. Por exemplo, nosso
movimento e comportamento detonar uma serie de reaccdes em cadeia
interminavel que alteram a paisagem, de alguma forma, forma, ou forma. E
mesmo quando ndo estamos mudando de forma ativa ou manipulacdo do
ambiente, de alguma forma, ainda estamos ocupando espaco e, assim,
sujeitando-nos a forcas atmosféricas, bem como causando mudancas na
composicdo da atmosfera da nossa respiracao.

Memorias sao armazenadas AS
ENERGIA cOBRADO

As experiéncias que resultam dessa constante interacdo com 0 meio
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ambiente sera transformado em impulsos elétricos de energia. Como
impulsos elétricos de energia, as experiéncias vai levar uma carga elétrica. A
carga sera positivo ou negativo, dependendo do tipo de impacto o ambiente
teve em nossos sentidos. Por exemplo, um bebé chorando esta agindo como
uma forca sobre o meio ambiente. Mais especificamente, o bebé esta criando
um som que esta atuando como uma forcga sobre os timpanos de todos em sua
vizinhanga. Como o ambiente responde a esta forca ira criar experiéncia para
a crianca e determinar a carga elétrica ou a qualidade da energia que é
gravado na memoria do bebé.

"Qualidade de energia" € o grau relativo de energia positiva ou
negativamente carregada em que a experiéncia é gravado. Por exemplo, se 0
ambiente responde a crianga com uma caricia suave, amor expressar € uma
sensacdo de que suas necessidades serdo atendidas, entdo a experiéncia vai
ser gravado na memoria da crianga com algum grau de carga positiva
energia emocional. O grau de positividade vai depender da intensidade da
experiéncia, isto é, o grau de impacto do meio ambiente teve em sentidos da
crianga. experiéncias agradaveis, felizes, alegres, e amoroso ira resultar no
armazenamento de energia carregada positivamente. Se, no entanto, 0
ambiente responde com dureza, de tal forma a ter um impacto violento em
sentidos da crianca, gritando (agredir seus timpanos) ou esbofetea-lo para
produzir a dor fisica,

Ha dois componentes basicos que compdem a qualidade da energia em
que nossas memorias sdo armazenadas. O primeiro é a polaridade da
carga, 0 que pode ser positivo, neutro ou negativo. O segundo
componente ¢ a intensidade da carga variando de extrema positiva, 0 que
seria uma experiéncia de intensidade méaxima criando uma sensacdo de
euforia, ao extremo negativo, 0 que seria uma experiéncia de terror
desenfreado. Qualidade da energia é um conceito importante para vocé
entender porque afeta o tipo de crencas que formamos sobre a natureza
do ambiente, que por sua vez afeta a forma como percebemos
informacaGes e interagir com o ambiente.

As caracteristicas da energia carregada positivamente

A energia positiva é expansiva. Promove o crescimento mental ou de
aprendizagem,criando uma sensacdo de confianca, que por sua vez resulta em
uma abertura para explorar e descobrir o desconhecido. Eu estou definindo o
desconhecido como algo que existe como uma possibilidade no ambiente
fisico que ainda ndo reside em alguma forma em seu ambiente mental. energia
positiva perpetua nosso senso natural, infantil de curiosidade e admiracao
para com o ambiente que todos nGs nascemos com.

Ao seguir os interesses do nosso senso natural de curiosidade, que
interagem com o ambiente para criar experiéncia e aprender alguma coisa
até entdo desconhecida para nés mesmos, gerando um sentimento de
emocao sobre a vida, bem como aumentar a nossa capacidade de operar no
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ambiente de forma mais eficaz, porque continuamos a aprender mais sobre
a forma como as coisas existem. Existe uma relacdo direta entre o quanto
noés nos permitimos aprender sobre a natureza do ambiente eo grau de
energia carregada negativamente no nosso ambiente mental. Eu estou
declarando desta forma, com a énfase no negativo, porque a aprendizagem
ocorrera naturalmente, se ndo hd nada no ambiente interno para para-lo.
Em outras palavras,

Por exemplo, brincando jogar uma crianca no ar e pega-lo e ele vai te
pedir para fazé-lo uma e outra vez. Esta é a sua maneira de interagir com o
ambiente para perpetuar os sentimentos de uma experiéncia carregada
positivamente. A energia positiva € expansiva, obrigando-nos a interagir
com o ambiente para criar mais experiéncia para nés mesmos. Quanto mais
experimentamos quanto mais aprendemos sobre a natureza do ambiente.
Quanto mais aprendemos sobre a natureza do ambiente, 0 mais capaz que
estamos a interagir com ele de forma mais eficaz para cumprir as nossas
necessidades e alcancar nossos objetivos. memdrias positivamente
carregadas nos dar essa sensacdo de confianga que permite sair para tentar
algo novo, resultando em um crescimento mental.

As caracteristicas da energia carregados negativamente

Agora, jogar a mesma crianca no ar pela primeira vez, como no exemplo
anterior, mas em vez de pega-lo, acidentalmente deixa-lo cair, e ndo
somente ele ndo pedir-lhe para fazer de novo, ele vai se esconder em terror na
propria sugestdo. A diferenca em seu comportamento, € claro, € o resultado
das diferencas entre as duas experiéncias. No primeiro exemplo, a experiéncia
era agradavel, o que resulta no armazenamento de energia carregada
positivamente. No segundo exemplo, a experiéncia foi dolorosa, resultando
no armazenamento de energia com carga negativa.

Independentemente de saber se estavamos agindo como uma forga sobre
0 meio ambiente (comportamento motivado pelo nosso senso de
curiosidade) e tem uma reacdo inesperada ou indesejada doloroso, ou o
ambiente, ndo iniciados por n6s mesmos (além do fato de que existimos),
agiu como um vigor em nds de uma maneira que resultou em dor, a
experiéncia vai resultar na formacdo de uma memoria carregado
negativamente. memorias dolorosas ira gerar medo, levando-nos a perceber
0 ambiente como uma ameacga em sua capacidade de causar mais dor em
algum momento futuro. A forma como vamos percebé-lo como uma
ameaca correspondera as nossas memdarias das experiéncias que resultaram
em dor em circunstdncias ou condi¢cdes semelhantes (as coisas que
tememos no ambiente sdo aquelas coisas que aprendemos a reconhecer
COmMO uma ameaga).

Em contraste com os sentimentos de confianga e bem-estar que resultam a
partir de experiéncias com carga positiva, 0 medo atua como uma forca de
limitar ou inibir tanto o nosso comportamento e nossa percepcdo da
informacgdo ambiental. Estou certo de que todos lendo este livro em algum

96



momento tem experimentado os efeitos que o medo pode ter sobre seu
comportamento. Ela pode causar-nos a correr a partir de uma situacéo
obviamente perigoso ou completamente imobiliza-nos ao ponto em que o
NOsSso corpo ndo vai responder a qualquer comando consciente. O medo limita
drasticamente nossas escolhas. Ele nos leva a interagir com o ambiente de
maneiras que sdo limitados a estrutura das nossas memorias,
independentemente do que o ambiente pode oferecer na forma de uma nova
experiéncia, ou ele nos leva a evitar uma experiéncia completamente.
Interagindo com os resultados ambientais na experiéncia e resultados de
experiéncia na aprendizagem.

O resultado liguido de uma experiéncia dolorosa é que ele cria uma
memoria carregada negativamente, que por sua vez cria e perpetua um ciclo
de medo. Ciclos de medo, entdo, criar ciclos de descontentamento e
insatisfacdo porque evitamos experiéncia. Quando evitar a experiéncia, nos
nos desligamos da alegria que sentimos quando estamos aprendendo. Assim
como ciclos positivos sdo expansivas, ciclos negativos sdo degenerativa.
Nossas memorias dolorosas nos impedem de aprender a interagir com o
ambiente de forma eficaz e satisfatoria que resultariam em uma vida mais
feliz e mais gratificante porque ndo estamos aprendendo o0 que precisamos
saber para experimentar algo diferente.

O medo limita tanto a nossa gama de comportamento e nossa percepgao
da informacédo ambiental. As formas em que limita 0 nosso comportamento
sdo Obvias. No entanto, ha muitas maneiras em que o0 medo atua sobre
nossa percepcdo de que ndo sdo tdo Obvias; na verdade, algumas das
formas pode ser muito sutil e dificil de reconhecer, até que um aprende o
que procurar. Como 0s comerciantes, € essencial que vocé seja capaz de
observar o comportamento do mercado a partir de uma perspectiva
objetiva. Para observar objetivamente vocé tera que aprender a reconhecer
uma variedade de medos sutis que ird destruir a sua capacidade de ser
objetivo sem realmente conhecé-lo. Este € um assunto que vai cobrir em
muito maior profundidade um pouco mais adiante. Contudo,

ASSOCIACOES

Associaces parecem ser uma caracteristica natural da maneira em que
pensamos. Ou seja, nossos cerebros estdo conectados de tal forma a ligar
formas similares de informagcdo ambiental em conjunto automaticamente.
Fazemos isso em basicamente duas maneiras. Primeiro, ha uma propensao
natural para rotular as pessoas e objetos com base em alguma caracteristica
proeminente e, em seguida, classifica-los em grupos associativos. Depois de
categorizar os grupos por sexo, cor do cabelo, cor da pele, profissao,
situacdo econbmica, formacdo educacional, e assim por diante, nds, entéo,
associar qualquer experiéncia ou conhecimento que temos sobre o grupo
com todos e tudo o que tem as mesmas caracteristicas. Por exemplo, se
temos uma experiéncia dolorosa com uma pessoa que tem uma cor de

97



pelediferente do nosso, vamos associar automaticamente a todos com que a
cor da pele com as qualidades de que uma experiéncia.

A segunda maneira que nos associamos € ligando a informacéo sensorial
remanescente com algum evento. Vamos associar automaticamente o que
estamos cheirar, saborear, ouvir ou ver, juntamente com a qualidade da
energia da experiéncia primaria. Por exemplo, uma crianca recebendo
espancado ira associar todas as outras informacdes ambientais que seus
sentidos estdo inadvertidamente pegar com a dor que ele esta sentindo da
surra. O que ele ouve, cheiros, sabores, e vé tudo vai estar conectado com a
intensidade da forca aplicada ao seu corpo. Portanto, se havia alguma
musica tocando no radio ou um odor caracteristico no ar ao mesmo tempo
gue ele estava sentindo dor, ele ira associar a musica ou o odor com a dor.

Agora, ambas as distingdes ambientais (uma determinada cancdo e um
certo cheiro) sera conectado com a energia negativa em seu ambiente mental.
Quando a crianca estava ficando sua surra que ele pode néo ter notado tanto a
mausica ou o cheiro, porque sua atencdo estava, obviamente, focada em outras
direcdes. No entanto, no futuro, sempre que ele ouve que musica ou cheiros
que odor particular, eles vao leva-lo automaticamente para experimentar a
energia negativa conectada com a surra. Mesmo que seja anos depois, e ele
esta se divertindo com a ultima coisa em sua mente sendo a memaria de que a
palmada, se ele ouve essa musica em particular ou cheiros que determinado
odor, ele ira leva-lo a esse tempo como se fosse 0 momento presente,
mudando sua experiéncia da felicidade para a raiva, tristeza ou culpa.

Claro, este mesmo principio também funciona para experiéncias positivas.
Um exemplo perfeito € muitos casais tém "uma cancdo™ que eles associam
com alguma intensa experiéncia sexual ou amoroso. Quando ouvem "a sua
cancdo,” mentalmente ira coloca-los nos sentimentos da experiéncia da
musica estd associado. Na verdade, a masica pode, eventualmente, vir a
simbolizar a qualidade de todo o relacionamento em que todas as memorias e
emocdes ligadas a essas memorias serd executado embora sua consciéncia ao
ouvir a cancao.

As associacfes sdo uma funcdo automatica da forma como a informacéo se
organiza em nossos sistemas mentais. A maioria dessas associagdes sédo
inadvertida, o que significa que tém carga positiva ou negativamente energia
ligado a vérios elementos do ambiente, e ndo somos conscientes disso.
Podemos ver, ouvir, provar ou cheirar certas coisas que, por sua vez, nos
levam a sentir emocdes e ndo sei porqué, porgue nOs ndo conscientemente se
lembrar de ligar a informac&o sensorial estranho com o evento principal.

O loop de energia entre o
Ambientes fisicos e mentais

Nenhum de nds tem acesso a "toda" a informagdo ambiental que existe em
qualquer dado momento. Nossos sentidos ndo sdo construidos para

permitir-nos para pegar (ver, ouvir, tocar, provar ou cheiro) tudo de uma
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vez. Se ndo podemos estar cientes de tudo isso, entdo temos de ter algum
mecanismo pelo qual nos escolher o que nos tornamos conscientes e dar a
nossa atencdo e consideracdo. O que nds aprendemos cria um loop de
energia entre o ambiente interno e externo. Podemos chamar essa
percepcdo ciclo de energia. "Percepcao” estd reconhecendo-com nossos
olhos, ouvidos, nariz, paladar e tato-no ambiente fisico que nés ja
aprendemos sobre isso. energia mental trabalha em conjunto com nossos
sentidos fisicos para separar, categorizar e organizar informacdes
ambientais com base nas distingbes que aprendemos a fazer. NOs
reconhecemos o que aprendemos no ambiente porque ele ja esta dentro de
nos. Tem que haver um quadro mental para aceitar a informacao; caso
contrario, ela é rejeitada, rotulada como sem sentido, ou ndo percebeu
nada, a ndo ser é claro que estamos dispostos a construir um quadro para
ele estar aberta para aprender.

distincdes

DistingGes fazer separacdes em informagdo ambiental onde existia nenhuma
separacdo anterior. Uma crianca ndo vai fazer uma distingdo entre uma
colher e lapis até que alguem lhe ensina a diferenga. Caso contrério, ele
instintivamente vai colocar tanto em sua boca, até que a informagdes
armazenadas em seu ambiente mental age como uma forca sobre a sua
percepcdo para distinguir entre os dois. objetos ambientais emitem
informacgdes sobre si mesmos, mas a informacdo que € percebida ja existe
dentro de cada um, a menos que seja uma experiéncia pela primeira vez. A
colher e as informacgdes sobre o que € criar um loop de energia entre o interior
eo exterior, onde antes a distin¢do foi aprendido a colher e ele lapis iria cair
na mesma categoria como algo para colocar na boca. Qualquer coisa que nés
ndo sabemos, mas existe no ambiente como uma possibilidade, ¢ uma
distincdo que nos ndo aprendemos a fazer ainda. Se nds ndo aprendemos a
fazer a distingdo, ndo vamos perceber os varios tipos de informacdo que o
ambiente esta dando fora de si mesmo.

Por exemplo, se eu fosse para abrir o meu computador, o que eu iria
perceber seria muito diferente da de um técnico de manutencdo de
computador especializado. Todas as varias partes emitindo informacgdes
sobre si mesmos significaria quase nada para mim, porque nao ha nenhum
significado dentro de mim. Todas as pecas meus olhos estaria vendo cairia
em que uma categoria grande porque eu ndo aprenderam a fazer quaisquer
distingBes entre as varias partes, ao passo que 0 tecnico iria perceber as
partes de uma forma muito diferente, porque ele entende o funcionamento
das partes ea relacdo que eles ttm um com o outro. Essa compreensédo é a
estrutura mental que estruturas a maneira particular em que ele percebe as
partes. As pecas seriam emitindo informagGes sobre si mesmos que eu nao
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podia perceber porque eu don’

Aprender a ler os mercados de reconhecer uma oportunidade € outro
exemplo para ilustrar este circuito de energia entre o interior eo exterior
gue chamamos de percepcdo. Traders agir como uma forca no mercado
para mover os precos. Como a maioria dos comerciantes ndo planejar seus
negdcios ou quer assumir a responsabilidade por seus resultados sdo
altamente suscetiveis a agir fora de qualquer nimero de medos. Os
comerciantes que estdo motivados para agirpor medo geralmente ndo estdo
cientes de que o medo reduz drasticamente as escolhas que eles percebem
como disponiveis, tornando o seu comportamento muito previsivel para um
observador objetivo (alguém ndo pego nos mesmos ciclos de medo). Assim,
sob certas condigOes de mercado grandes grupos de comerciantes serdo todos
tentando fazer a mesma coisa: por causa do que eles temem vai ou ndo vai
acontecer, perturbando o equilibrio, forcando os precos para mover em uma
direcdo. Se vocé ainda ndo aprendeu a identificar essas condicOes, vocé
naturalmente ndo vai percebé-los quando eles existem porque tem que haver
um lago de energia entre 0s ambientes interno e externo para a percepgédo de
ocorretr.

Estou certo de que todo mundo ja teve a experiéncia de ler o material
desconhecido uma segunda, terceira ou quarta vez e perceber algo novo
com cada leitura posterior. O que esta acontecendo aqui? Com cada leitura
vocé estd construindo um quadro mental que permite que vocépara
reconhecer o que estava disponivel, mas imperceptivel para vocé quando foi
lido anteriormente. Ou seja, toda a nova visdo de que vocé reunir com cada
leitura estava disponivel a partir do livro do momento que vocé o pegou pela
primeira vez. No entanto, vocé ndo foi capaz de perceber o que tinha para
oferecer em termos de insights ou entendimentos até vocé criou um loop de
energia que permitiu-lhe compreendessem; caso contrario, as palavras se ler,
mas a Vvisdo passa completamente despercebido mesmo que vocé esta olhando
diretamente para ele.

Em qualquer dado momento, ha uma grande diferenca entre o que cada um
de nos percebe e que esta realmente disponivel na forma de possiveis
distin¢cdes do ponto de vista do meio ambiente. Tomemos, por exemplo, um
vendedor que tenha aprendido a reconhecer o momento exato, mais
apropriado para pedir o fim e fechar uma venda. Ou um mecanico de
automaveis que sabe exatamente o que esta errado com um carro pelo tipo de
sons que ele faz. Para os inexperientes vendedor ou auto mecénico, essas
habilidades vai parecer como maégica, porque eles vao assumir que eles estdo
ouvindo ou vendo as mesmas coisas que seus colegas experientes. No entanto,
esse ndo € o caso. Eles ndo estdo ouvindo ou vendo a mesma informacao,
mesmo que eles estdo na mesma entrevista de vendas ou a ouvir 0 mesmo
carro no exato momento. Eles séo realmente perceber o ambiente diferente
por causa das diferencas na estrutura dos respectivos ambientes mentais. A
informacéo que indica 0 momento exato para pedir o fim para fechar a venda
é indistinguivel de tudo o mais para o vendedor inexperiente. O mesmo €
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verdadeiro para 0 mecanico de automdveis inexperiente. Por conseguinte,
nem um vai perceber a existéncia desta informacéo até que aprendam a fazer
as distingGes apropriadas. Se alguém ndo estava la para ensina-los a fazer
essas distingbes mais refinadas que indicam o momento mais apropriado
perguntar, eles nunca podem saber sobre a existéncia de tais informagdes. Ao
aprender a fazer mais distingbes, podemos aumentar a profundidade de nosso
nivel de entendimento da relacdo de causa e efeito entre tudo o que existe.

Como nossas percepc¢des forma a nossas experiéncias

NOs experimentar 0 ambiente através de nossos sentidos. No nivel mais
fundamental do mundo se transforma em impulsos elétricos de energia,
energia que carrega a informacgédo, bem como os sentimentos e emog6es que
vao desde a extrema felicidade a raiva, euforia ao desespero, o amor ao ddio,
e todos os graus de sentimentos e emocdes em entre. Cada encontro pela
primeira vez com 0 meio ambiente cria uma memdria, distingdo, ou
associacdo que ndo existia anteriormente. UMApela primeira vez encontro é
qualquer experiéncia que é completamente original, como aprender o
significado de uma palavra que nunca tinha ouvido antes, e ndo ha nada em
nosso ambiente mental para relaciona-la com. Estas novas memodrias,
distingbes e associagdes construir em um quadro mental que constituem o que
nos aprendemos sobre a natureza do ambiente externo.

Uma vez que aprendemos algo, energia mental, entdo, agir como uma forca
em nossos sentidos para reconhecer no ambiente 0 que aprendemos sobre
isso. Portanto, ha um fluxo bidirecional de energia; em primeiro lugar,
aprendemos algo atraves de alguma experiéncia unica; entdo, nos percebemos
0 que aprendemos no ambiente. O medo € um exemplo perfeito para ilustrar
este conceito. Nés sentimos medo quando reconhecemos no ambiente de
qualquer coisa que nds aprendemos nos pode causar dor. Vamos sentir esse
medo e, consequentemente, ter uma experiéncia de medo porque a carga
negativa de energia em nossas memorias, distingbes e associacdes atuara
como uma forga sobre nossos olhos, ouvidos, nariz e sentido do tato para
reconhecer no nada ambiente que é semelhante ao que ja aprendemos pode
causar dor.

Entdo, quando percebemos algo (reconhecer o que ja& aprendemos) no
ambiente, energia mental estd agindo como uma forca sobre nossos sentidos,
em vez do ambiente agindo como uma forga em nossos sentidos. Em outras
palavras, as condi¢cdes sdo semelhantes ou idénticos ao que ja sabemos, e
podemos, portanto, atribuir algum sentido as informagdes. O meio ambiente
ndo € criar o significado como num encontro pela primeira vez; o significado
ja esta dentro de nds, e, em esséncia, criamos a experiéncia, a maneira pela
qual nos a percebemos, através de nossas memorias, distin¢des e associagoes.

E por isso que um grupo de pessoas podem estar todos no mesmo local, ser
expostos @ mesma informagdo ambiental, e, em seguida, depois descrever o
evento de uma forma diferente. O evento foi diferente para cada individuo,
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porque todo mundo experimentou isso de forma diferente. Sua experiéncia era
uma funcdo da estrutura de seu ambiente mental. Cada individuo vai fazer
associacOes diferentes com as mesmas informacbes e, em seguida,
experimentar os diferentes graus de energia positiva ou negativa ligada a
essas associagcdes. Cada individuo vai fazer distingbes diferentes com a
mesma informacdo, com efeito colocando um significado diferente nele. Cada
significado sera composto por diferentes graus de energia positiva ou
negativa, criando assim uma experiéncia diferente em relacdo a todos os
outros. Cada pessoa vai experimentar a quantidade de tempo que o evento foi
diferente, dependendo se eles estdo percebendo a experiéncia com a energia
predominantemente com carga positiva (0 tempo se acelera) ou
negativamente carregado de energia (o tempo diminui). Sem tomar todas estas
variaveis mentais em consideracédo, ndo € de admirar por iSso que as pessoas
ficam tdo frustrado com o outro quando eles ndo podem concordar com o que
aconteceu. A versdo de todos do que aconteceu era unico, porque a forma
como cada um de nos experimentar a environ fora t concordar com o que
aconteceu. A versdo de todos do que aconteceu era unico, porque a forma
como cada um de nos experimentar a environ fora t concordar com o que
aconteceu. A versdo de todos do que aconteceu era unico, porque a forma
como cada um de nos experimentar a environ foramento é determinado pela
forma como nos a percebemos, e como nds percebemos que é uma fungdo do
que ja esta dentro de nos, se ndo estdo em processo de aprender algo novo.

As implicagcbes sdo que muito do que nos experimentamos do ambiente
exterior € moldada a partir de dentro, ndo de fora como a maioria das pessoas
iria assumir. Em outras palavras, nossas experiéncias pela primeira vez
moldar o significado, bem como determinar a qualidade de energia conectada
com esse significado, e, em seguida, uma vez que existe o significado dentro
de nos, ele molda a nossa experiéncia do lado de fora pela forma como
escolher informacéo e como nos sentimos sobre essa informacéo.

This is a very important concept, so | will give you another example to
illustrate how our perceptions shape the way we experience the environment.
Let's say that | am approaching a statue of a man. At first, | look at the statue
face to face, and | experience indifference; that is, what | am seeing does not
evoke any particular emotion. Then, | walk around the statue, and change my
viewing angle until I look at it in profile. As | look at the profile, the face
reminds me of a someone (an association) whom | like very much and whom
| haven't seen for years. From this new perspective the statue would take on a
new meaning changing my experience from emotionally neutral to some
strong feelings of nostalgia as | think about how much I miss this person.

A energia para como eu experimentei aquela estatua e naquele momento
em particular no ambiente estava dentro de mim antes de eu sequer olhou para
ele. A energia que mudou os sentimentos que eu estava experimentando nédo
veio da estatua ou realmente tem nada a ver com aquela estatua. Minha
estrutura mental dnico me fez experimentar aquela estatua a maneira em que
eu fiz. Ele assumiu um novo significado como eu mudei minha perspectiva

102



por causa da forma como a energia que ja dentro de mim estava agiu na
minha percepcdo. Se eu ndo tivesse tido as experiéncias positivas com a
pessoa a estdtua me lembrou, entdo eu teria continuado a experimentar
indiferenca enquanto eu olhava para ele.

O RELACIONAMENTO ENTRE
Percepcg0Oes e emocgdes

A energia que determina a forma como nos sentimos (amor / &dio,
felicidade / raiva, confianca / medo, etc.) em muitas circunstancias e
situacdes ndo vem do meio ambiente. Estes sentimentos e emocgdes ja sdo
parte de nos, e vamos senti-los automaticamente quando ha um confronto
(percepcgdo) entre o que esta fora no momento do agora com o que ja esta
dentro de nds, como resultado de nossas experiéncias passadas. Por
exemplo, imagine um pai segurando seu filho de cinco anos de idade com
uma mao, gritando "Vocé é estupido idiota", enquanto espancando-o com
a outra mdo. E vamos supor que esta € a primeira vez que a crianga tenha
ouvido as palavras estupido ou idiota. Agora, ele pode ndo saber o que as
palavras significam num contexto adulto, mas ele certamente vai conectar
as palavras com a dor que ele esta sentindo tanto através de seu corpo,
bem como seus ouvidos. Desse ponto em diante essas palavras terdo uma
forte carga negativa ligada a eles em seu ambiente mental. Agora, quando
ele encontra essas palavras no ambiente novamente emalgum momento
futuro, ele serd capaz de reconhecé-los porque experimentou estas palavras,
eles existem como uma distingdo em seu ambiente mental. Como resultado da
maneira em que ele aprendeu o significado dessas palavras, como € que a sua
percepcdo deles afetam sua experiéncia deles? Sempre que ele ouve as
palavras “estUpido™ ou "idiota", ele wvai sentir a energia carregada
negativamente ligado a estas palavras no seu ambiente mental e,
consequentemente experimentar o ambiente fisico de uma forma dolorosa. O
ambiente precisa de agredir fisicamente ele, como na primeira experiéncia,
para ele sentir essa dor? N&o. Tudo o que ele tem a fazer é ouvir as palavras e
ele vai sentir dor. Depois de seu primeiro encontro com estas palavras, a dor
ndo tem que vir diretamente do ambiente porque ele ja esta dentro dele. Faria
alguma diferenca se da perspectiva do ambiente que as palavras foram ditas
com absolutamente nenhuma intengdo de causar-lhe qualquer dor ou sem
qualquer consciéncia de que eles poderiam, de fato, fazer com que ele se
sentisse dor. Mais uma vez, ndo. Ele ndo seria capaz de perceber a intencédo do
ambiente como qualquer coisa, mas querendo causar-lhe dor, porque isso é
exatamente o que ele experimenta quando ouve essas palavras. Como ele
poderia saber que existem outros significados alternativos para essas palavras
ou que eles também podem ser usados dentro de um contexto de boa indole
divertido? Ele ndo podia, porque ele nunca experimentou essas palavras em
qualquer tipo de contexto divertido, ele ndo aprendeu a fazer essa distin¢édo

ainda. Do ponto de vista do seu ambiente mental, ndo ha outras possibilidades
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alternativas para o significado dessas palavras. Além disso, ele nunca pode
aprender a fazer quaisquer distingdes alternativas, porque cada vez que ouve
as palavras "estUpido” ou "idiota", ele vai percebé-los de uma forma dolorosa,
criando assim uma experiéncia de dor, que por sua vez reforca a energia
negativa ja ligado ao significado por essas palavras. Desde a primeira
experiéncia para a frente no futuro, ele sera bloqueado em apenas uma versao
da maneira como ele pode experimentar essas palavras.

Em qualquer dado momento, ha toda uma gama de experiéncias
disponiveis a partir do ambiente. O que experimentamos como individuos
sera uma funcdo do que percebemos, a menos que nos estamos em um
modo de aprendizagem. Em outras palavras, o que estamos vivenciando em
qualquer dado momento esta sendo moldada pelo que ja esta dentro de nos
(memodrias, distingdes, associacbes e crengas), e que ja esta dentro de nos
pode ndo ser remotamente perto do que o meio ambiente é oferecendo no
caminho da experiéncia. Quando estamos em um modo de aprendizagem
nos abrimos para aprender novas distingdes e significados alternativos para
expandir 0 que sabemos sobre a natureza do ambiente.

Nossas experiéncias moldam nossas significados e os significados
moldar nossas experiéncias do futuro. Deixe-me ilustrar este conceito
para vocé. Eu estava assistindo a um programa de televisdo local na
Primavera de 1987 chamado "Gotcha Chicago." Tratava-se de algumas
celebridades locais que jogaram piadas sobre outros notaveis Chicago.
Em um segmento do programa da estacdo de TV contratou um homem
para ficar na calcada ao longo Michigan Avenue segurando um cartaz
que dizia "FREE monetario HOJE SO." (Para aqueles de vocés que ndo
estdo familiarizados com Chicago, Michigan Avenue é o lar de muitas
das lojas de departamento mais caras e elegantes e boutiques da cidade.)
Bolsos do homem estavam recheadas com dinheiro, e ele tinha sido
instruido a dar dinheiro para quem pediu. Considerando que Michigan
Avenue é uma das areas mais movimentadas da cidade,

Fora de todas as pessoas que andavam por e ler o sinal, apenas uma
pessoa parou e disse: "Otimo! Posso ter um quarto para comprar uma
transferéncia de Onibus?" Caso contrario, ninguém iria mesmo chegar
perto dele. Eventualmente, ele ficou frustrado e comecgou a gritar, "Vocé
quer dinheiro? Por favor, tome o meu dinheiro. N&o posso da-lo rapido o
suficiente."” Todo mundo sé andava em volta dele como se ele ndo
existisse. Ele se aproximou de um empresario perguntando: "Vocé gostaria
de um pouco de dinheiro?" E o homem respondeu: "N&do hoje." A
"fabrica", disse, "Quantos dias que isso acontece?" quando ele tentou dar-
Ihe um punhado de dinheiro, enquanto continua a dizer: "Peco-lhe que
tome este?" O empresario respondeu com um lacénico "nao" e pisado.

Ora aqui estd uma situacdo onde o ambiente foi se expressando de uma
forma que apenas uma pessoa tinha a estrutura mental para perceber. Para
0 resto do povo, ndo havia nenhum significado dentro deles que eles
poderiam se correlacionam diretamente com as condi¢cdes ambientais
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reais. Outros que a Unica pessoa que pediu para um quarto, ninguém olhou
para o sinal e disse para si mesmos "Great! Alguém estd dando dinheiro
livre, eu me pergunto o quanto ele vaiMe dé."

as respostas das pessoas para as condicdes ndo deve ser muito
surpreendente, porque nos geralmente ndo acreditam que o dinheiro é
sempre livre. E podemos saber o que as pessoas acreditavam sobre a
situacdo, apenas observando o seu comportamento. Se eles pensavam que
era possivel para obter dinheiro livre, podemos supor que eles ndo teriam
passou, ignorando a oportunidade de conseguir alguma coisa. Assim, 0
significado que atribuem eo que eles experimentaram correspondeu a sua
crenca de que "dinheiro gratis” ndo é possivel ou ninguém da afastado
dinheiro na rua-sem amarras. Na verdade, a maioria das pessoas
provavelmente pensou que ele era louco, o que explicaria por que as
pessoas sairam de seu caminho para andar em torno dele para evitar o
contato.

No entanto, 0 ambiente estava expressando-se exatamente da maneira
em que foi representando em si. A leitura do sinal "dinheiro gratis” era a
verdade, mas a informacdo "dinheiro gratis" ndo se conectar com qualquer
coisa no ambiente mental de alguém para que pudesse ser percebida como
a verdade. Houve uma relagdo direta de um-para-um entre o que qualquer
individuo acreditado, que ele percebeu, eo que ele experimentou exceto
por um homem, todos o0s outros obviamente ndo acreditava na
possibilidade de dinheiro livre; eles provavelmente percebeu um homem
louco e, portanto, teve uma experiéncia errébnea em relagdo as condicgdes.
Agora, o ambiente ndo escolheu o significado qualquer uma dessas
pessoas colocadas sobre as informacdes que estava oferecendo. E se o
ambiente ndo escolheu, em seguida, cada individuo cria a sua propria
experiéncia para sair da situacdo que foi apresentado a ele. Houve uma
série de experiéncias alternativas disponiveis e cada experiéncia
alternativo corresponderia ao tipo de crenca alguém teria sobre as
possibilidades.

CRENCAS

Crencas criar definigbes, fazer distin¢cdes, e moldar a nossa percepcdo da
informacdo ambiental através da programacdo de nossos sentidos para
ouvir, ver e selecionar a informacdo que corresponde com o0 que nds
acreditamos. A nossa experiéncia do ambiente corresponderd as escolhas
que fazemos, e essas escolhas irdo corresponder a informacdo que é
perceptivel. O que é perceptivel a cada individuo, no entanto, pode néo ter
muita relacdo com o que estad disponivel ou possivel do ponto de vista do
meio ambiente. Cada pessoa na ilustracdo de dinheiro livre que afirmam
que o que ele experimentou foi, de fato, a verdadeira realidade da situacgao.
O que poderia causar-lhes para acreditar em qualquer coisa diferente? As
pessoas pensam de suas crengas e experiéncias posteriores como um fato da
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realidade, em vez de uma crenca sobre a realidade.

O que quero dizer com um circuito fechado é que cada componente no
processo de como podemos experimentar o ambiente suporta todos os
outros componentes, fazendo tudo parecer ébvio ou fora de questdo. Estes
sistemas de circuito fechado que crencas criam sdo extremamente dificeis
de abrir. A crenca controla as informacdes que chegam ao sistema mental, a
informacdo que é realmente percebida sera consistente com a crenca, 0
curso de acdo tomado sera consistente com a informacdo percebida, ea
experiéncia posterior ira apoiar e reforcar a validade da crenca . Este € um
sistema fechado que ndo vai permitir a possibilidade de outras alternativas,
porque as experiéncias continuar a reforcar as crencas, tornando as crengas
parecem cada vez mais evidente e inquestionavel.

O povo que andava pelo homem dando dinheiro livre ndo sabia que eles
eram completamente alheio a possibilidade do ambiente expressando-se de
tal maneira, embora o sinal disse "dinheiro gratis". E se confrontado com o
mesmo conjunto de condi¢gfes ambientais mais uma vez, eles se comportam
da mesma maneira que a primeira vez, sem saber que outras distin¢cdes séo
possiveis, mesmo se eles sdo remotas. A percep¢do ea experiéncia tem que
igualar-se, porque ndo podemos experimentar algo que nos ndo sabemos
ainda sobre, a menos que nos estamos abertos a possibilidade de que o que
acreditamos pode ser muito limitante em relacdo ao que o ambiente esta
oferecendo. Lembre-se do homem que se recusou a pegar o dinheiro, mesmo
quando ele estava sendo entregue a ele? Ele estava sendo oferecido uma
experiéncia que teria aumentado o numero de distingbes que ele poderia fazer
sobre a natureza do ambiente (dinheiro livre ndo existe), e ele teria crescido
mentalmente como resultado. Sendo dado dinheiro livre foi, obviamente,
uma distingdo que ele ndo sabia sobre ainda. E mesmo que parece que o
dinheiro livre seria um poderoso incentivo para questionar a crenca de que
ndo existe, ndo foi suficiente para este homem. Suas crengas, obviamente,
ndo Ihe permitem considerar sequer remotamente a possibilidade, mais uma
vez criar este circuito fechado, levando-o a acreditar que o que ele acabou
com ou experientes para sair desta situacdo foi a verdadeira natureza de sua
existéncia,

Crengas definir os parametros em que percebemos informacdo ambiental.
Todas as defini¢bes, por definicdo, criar limites. Crencas ira gerenciar
informacgdes de varias maneiras para manter o equilibrio entre o ambiente
interno e externo. Qualquer desequilibrio percebido vai resultar em algum
grau de qualquer estresse ou ilusdo. Na manutencdo de um equilibrio, muitas
das nossas respostas as condi¢cbes ambientais sdo automaticos, porque nossas
crencgas fazer a resposta parece evidente, quando, na verdade, sob um dado
conjunto de condic¢des ambientais existem experiéncias alternativas ao longo
do lado das experiéncias nossas crencas nos trancados em .

Ao inibir o fluxo de informagdes para o sistema mental, crencas fazem
exatamente o que é suposto fazer. Eles limitam a nossa consciéncia de
dados de modo que podemos aprender em etapas. Se acreditamos que as
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coisas existem em apenas uma maneira particular, em seguida, nossas
crengas atuara como um mecanismo natural para bloquear a aceitacdo de
qualquer informacéo contraditéria.

Considerando-se ou aceitar qualquer informacdo nova ou conflitantes
abriria escolhas que nds normalmente ndo tem que considerar. Escolhas
demais cedo demais pode causar confuséo e sobrecarga mental. Se ndo fosse a
natureza limitante de crengas, 0 que aconteceria com nossas mentes
provavelmente seria semelhante ao que seria como se um aparelho de
televisdo pegou toda a informacgdo a ser transmitida a partir de todas as
estacbes de TV e projetou que a informacdo sobre a pesquisar
simultaneamente no mesmo canal. Crencas nos permitem sintonizar um canal
de informacdo ambiental de cada vez, para que possamos aprender sobre a
natureza do ambiente atraves do que um canal. Entdo, podemos expandir
nossa consciéncia para pegar outro canal a medida que aprender a lidar com
as escolhas adicionais somos confrontados com como nos nos tornamos
conscientes das possibilidades adicionais.

COMO NOSSOS MEDOS funcéo para
Criar a experiéncia
WE estdo tentando evitar

O que percebemos é uma funcdo das distingdes que aprendemos a fazer. O
gue nos concentramos nossa atencdo sobre-out de todas as distingbes que
aprendemos a perceber-se em funcdo da intensidade da energia no circuito
percepcdo. NOs s6 temos muito da nossa atencdo consciente para dar qualquer
informacéo passa a estar disponivel em qualquer momento. Fear (alto grau de
energia com carga negativa) tem um efeito profundamente limitante sobre a
gama de informacgdes que podemos prestar atencdo. Ele nos leva a estreitar a
nossa gama de percepgdo para concentrar a nossa atencdo para o objeto dos
nossos medos. De que outra forma poderiamos evitar o que percebemos como
uma ameaga?

Aprender a dirigir € um excelente exemplo que ilustra como o medo
restringe o nosso foco de atencdo. Os perigos da conducéo sdo dbvias mesmo
para alguém que nunca dirigiu antes. Ndo € muito dificil imaginar os efeitos
nocivos de uma colisdo frontal. Sem ter desenvolvido as habilidades
necessarias para controlar o carro, o novo controlador néo teria a confianca de
saber que ele possa responder adequadamente a qualquer situacdo. Ou seja,
ele ndo confia em si mesmo. Como resultado, ele vai se sentir algum grau de
desconforto ou medo quando ele dirige. O medo, por sua vez, leva-lo a
concentrar sua atencdo no trafego préximo ou concentrar-se na coordenacao
olho / méo necessaria para manter o carro na pista apropriada. Porque ele é
tdo focado no que ele ndo pode fazer eo que pode acontecer como resultado,
ele tempouca ou nenhuma de sua atengéo disponivel para fazer qualquer outra
coisa, cComo manter uma conversa com um passageiro, observe a paisagem em
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sua visdo periférica, ou mesmo ler os sinais de transito. Tudo isso outras
informacgbes ambientais esta disponivel e perceptivel, mas no seu caso €
blogueado ou despercebido porque ele tem que dedicar tanto de sua atencao
ao objeto do seu medo (a falta de controle que ele tem sobre o carro). No
ponto onde ele torna-se confortdvel com a sua capacidade de dirigir com
seguranca, seu campo de consciéncia abrird permitindo-lhe perceber tudo isso
outras informagoes.

O objetivo do medo é para nos ajudar a evitar essas coisas no ambiente
que aprendemos a perceber como uma ameaca. No entanto, quando alguns
nossas memorias dolorosas com nossa propensdo natural associar e
componentes ambientais grupo juntos- em vez de evitar o objeto dos
nossos medos-vamos realmente criar as experiéncias que estamos tentando
evitar. Por exemplo, uma crianga gravemente mordido por um cdo ira
naturalmente associar todos o0s cdes com a ameaga de dor e,
consequentemente, gerar um medo intenso ou mesmo terror sempre que
ele encontra qualquer cdo no futuro. O medo da criancga de todos os outros
outros cdes do que aquele que o bit é real. Ele ndo tem nenhuma maneira
de fazer uma distincdo entre um amistoso e um cao perigoso, porque sua
experiéncia pessoal Ihe ensinou que todos os cées sdo perigosos. Devido a
esta propensdo natural para associar, tudo o0 que precisamos € uma
experiéncia pela primeira vez a acreditar que todos os cdes sdo perigosos.
Essa é a sua verdade sobre a natureza do ambiente. No entanto, a sua
verdade ndo € todo o meio ambiente tem para oferecer em termos de
experiéncias em relacdo aos cdes. Nem todo cdo que existe é perigoso.
Muito pelo contrario, muito poucos seria considerado ameacgador; mais ver
uma crianga e quer jogar.

Agora, em todas as hipoteses encontrar a crianga tem com um cdo no
futuro ele vai criar uma experiéncia de terror, independentemente da
disposicao de qualquer céo particular, ele passa a funcionar. Se um céo faz
com que qualquer movimento em direcdo a crianga, a crianca vai perceber
gque 0 movimento como um ataque real quando todo o cdo queria fazer era
jogar ou ser acariciado. Na verdade, a crianga pode tornar-se tanto medo
de serem atacados que ele vai dedicar a maior parte se ndo toda a sua
atencdo para a varredura do ambiente circundante, para céaes.
Eventualmente seus sentidos ficara sintonizado com pegar suas imagens e
sons. E cada vez que ele vé ou ouve um, ele ird criar uma outra
experiéncia terrivel que s6 reforca seus medos. Seu foco de atencdo vai
atrair a sua atencdo o objeto de seus medos para que ele possa evitar o que
ele aprendeu é ameacador. O problema é que o que ele aprendeu € erronea
em relacdo as condicdes, que nem todos os cdes sdo perigosos. Nao
sabendo disso, ele naturalmente vai acreditar que o seu terror esta vindo de
fora dele, em vez de dentro dele. Com efeito seus medos estdo agindo em
sua percepcdo para criar as experiéncias que ele estd tentando evitar,
causando-lhe para aprimorar em todos os cdes no ambiente.

O que nos concentramos nossa atencdo em no ambiente € o que nos
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normalmente ira receber. O exemplo de cdo-mordida ¢ uma ilustracdo
grafica deste. No entanto, existem outras maneiras que 0S nossos medos
atuam como uma causa para criar o que estamos tentando evitar que ndo
sdo tdo Obvias. Lembre-se que todos os medos agir em nossa percepcao
como um mecanismo de alerta para nos ajudar a evitar o que acreditamos
ser ameacador. Uma maneira de evitar o objeto dos nossos medos é
simplesmente se recusam a reconhecer a existéncia de informacgdes de
ameaca. Outra maneira mais sutil que ird criar alguns pontos reais cegos
na nossa percepcdo é concentrar toda a nossa atencdo na alternativa -
informagbes para a exclusdo de tudo o resto - ndo ameacador. Esses
pontos cegos ira excluir categorias inteiras de informacdes perceptivel da
nossa consciéncia, que pode resultar em algumas consequéncias
desastrosas,

Por exemplo, vamos dizer que o mercado esta nos oferecendo o que
acreditamos ser uma boa oportunidade para fazer algum dinheiro, por
iIsso v& em frente e colocar em um comércio, mas a0 mesmo tempo
também estamos operando de um medo de estar errado. Vamos temer estar
errado, porque, se formos, vai obrigar-nos a sentir 0 que a energia negativa
acumulada dentro de n6s, como resultado de estar errado no passado. Agora,
se 0 mercado nos oferece uma escolha entre informacdes que indicam que
estamos certos ou informacgdes que indicam que estamos errados, que
informacéo ird naturalmente concentrar a nossa atencdo sobre? A informacéo
que nos fard bem, sem reconhecer ou considerar as implica¢bes da informacéo
que indique o contrario. Novamente, essas implicacdes poderia ser desastroso.

Vejamos outro exemplo de um comerciante que tem medo de perder. Um
medo de perder apresenta um evidente conflito, porque seria dificil colocar
em um comércio em primeiro lugar. No entanto, para o propdsito deste
exemplo, vamos dizer que este comerciante foi tdo atraido por uma
oportunidade especifica que ele conseguiu operar fora de seu medo o tempo
suficiente para colocar em um comércio. Agora, o tipo de informacao que
ele concentra sua atencdo em dependera do que o mercado faz. Se o mercado
vai contra ele, ele vai ter medo de enfrentar a possibilidade de uma outra
perda, entdo ele vai se concentrar sua atencdo em qualquer outra informacao
ndo ameacador. Se 0 mercado acontece para voltar ao seu ponto de entrada,
ele vai sair do comércio em um suspiro de alivio, independentemente do que
0 potencial é para qualquer movimento em sua direcdo. Mas, se 0 mercado
continua a ir contra ele, suas defesas mentais vai comecar a quebrar como a
informacdo ameacadora se torna apenas demasiado grande para ele ser capaz
de bloquear a partir de sua consciéncia por mais tempo. Nesse ponto, ele
poderia facilmente tornar-se paralisado e ndo ser capaz de fazer qualquer
coisa em seu nome. Eventualmente seu stress e ansiedade vai se tornar téo
grave que a uUnica maneira que ele pode alivia-la € por ficar fora do
comercio.

Por outro lado, se ele se encontra em um comércio ganhando, ele vai se
concentrar em informagbes completamente diferente. Seu medo de perder
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ird leva-lo a concentrar sua atencdo sobre o que o mercado pode levar
longe dele. Em um comeércio ganhando ele vai excluir da sua consciéncia
qualquer informacdo que indique qual é o potencial para o mercado
continuar a se mover na direcdo dele, que € a unica informacdo que ele
focada em em um comércio de perder, e em vez disso se concentrar
exclusivamente em informagbes que ira confirmar seus temores do
mercado, percorrendo de volta ao seu ponto de entrada ou além. Com
efeito, 0 medo de perder o leva a sair do comércio cedo para um pequeno
lucro independentemente de qualquer que seja o potencial de lucro possivel
era em que o comercio. Uma vez que ele esté fora, se 0 mercado continua a
se mover em sua direcdo original,

O que vocé acaba de ser dada € um exemplo de que a grande maioria dos
comerciantes cortar seus lucros a curto e deixar suas perdas correr. Em um
vencedor comércio, o medo de perder vai levar-nos a concentrar a nossa
atencdo em informacdes que o mercado esta indo para tomar nossos lucros
de distancia, obrigando-nos a sair mais cedo. Em um comércio de perder,
vamos concentrar a nossa atencdo em apenas as informacdes, qualquer
coisa oposto que ndo seja 0 que indicaria 0 comércio & um perdedor. O
medo nos faz agir sem uma percep¢do de escolha. Quando estamos com
medo de enfrentar certas categorias de informacbGes de mercado, limita
drasticamente as escolhas que nés percebemos como disponivel. Cortar
uma perda ndo é uma escolha, se bloquear sistematicamente de nossa
consciéncia qualquer informacédo que indica que estamos em um comercio
de perder. Permanecer em um isn vencedor

Para evitar que esses pontos cegos na nossa percepcdo, temos que
aprender a operar sem medo. E ao comércio sem medo precisamos confiar-
nos completamente para enfrentar e aceitar qualquer informacdo que o
mercado estd oferecendo sobre si mesmo, e precisamos ser capazes de
confiar em n0s mesmos para saber que vamos sempre atuar em nossos
melhores interesses sem hesitacdo, independentemente da condicdes.
Qualquer esforco exigird algum grau de confianca. Nos teria dificuldade
para atravessar a rua que nés nao confiar em n0s mesmos para ser capaz de
sair do caminho do trafego. A partir de uma perspectiva psicoldgica, o
ambiente de mercado pode causar tanto estrago em nossas vidas como ser
atropelado por um carro. Para ser bem sucedido como os comerciantes,
precisamos acreditar que podemosganhar com uma auséncia de medo para
que possamos fazer uma melhor avaliacdo das condicdes e perceber mais
opcdes. O que isto significa é que nos temos que fazer o trabalho mental
necessaria para liberar-nos de qualquer coisa dentro de n6s que nos causam a
estreitar nosso foco de atencdo ou especificamente bloquear certas categorias
de informacdes de nossa consciéncia.
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CAPiTULO 11

Por que precisamos aprender
Como adaptar

Existe uma relacéo direta entre a nossa capacidade de adaptacdo as mudancas
das condi¢bes ambientais e o nivel de satisfacdo que sentimos sobre nossas
vidas. Para se adaptar as mudancas que ocorrem no ambiente externo implica
que estamos mudando a n6s mesmos como nos aprendemos mais € mais do
gque o meio ambiente tem para oferecer em termos de distin¢des sobre a sua
natureza. Quanto mais distingbes que podemos fazer entre 0s Varios
componentes do ambiente e como eles agem como uma forga sobre o outro,
quanto mais informacdo se torna disponivel para nos através da nossa
percepcdo. A medida que expandimos nossa percepcdo da informacgdo
disponivel, vamos ganhar um nivel mais profundo de compreensdo e
discernimento sobre a relacdo de causa e efeito que nds temos com o
ambiente externo, ou seja,comportamento.

Quanto mais profunda a nivel da nossa compreensdo e percepcéo, a
forma mais eficaz que pode interagir com o0 ambiente para satisfazer
nossas necessidades e alcangar nossos objetivos. Cumprindo as nossas
necessidades e atingir nossos objetivos criar em nds uma sensacdo de bem-
estar, confianca e satisfacdo sobre nossas vidas que poderiam ser
caracterizadas por sentimentos de insatisfacdo, decepcdo e deterioracdo
guando ndo podemos nos realizarmos. Sucesso, confianca e satisfacdo sdo
todos sindnimos. Eles se reproduzem entre si para criar e perpetuar um
ciclo positivo de expansdo e crescimento mental. E, por isso mesmo,
decepcdo, insatisfagdo e deterioracdo também se alimentam de um outro
para criar ciclos negativos da dor emocional, ansiedade e depresséao.

Para cumprir as nossas necessidades e alcancar nossos objetivos, tem
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que haver algum nivel de correspondéncia ou equilibrio entre o ambiente
mental interior eo ambiente fisico exterior. O que quero dizer com
"correspondéncia™ é algum nivel de compreensdo de como o ambiente
externo funciona. Nossas necessidades, intencdes, metas e desejos-todo-
existir primeiro no ambiente mental. Entdo, um dos trés coisas podem
acontecer em algum momento futuro no ambiente fisico; eles sdo ou 100
por cento cumprida, parcialmente preenchidas, ou ndo cumprido emtudo,
resultando em sentimentos de satisfagdo ou insatisfacdo equivalentes ao grau
de cumprimento.

Para cumprir a ndés mesmos, precisamos interagir com as forgas
ambientais externas. A medida em que cumprimos a ndés mesmos é uma
funcdo de conhecer o conjunto mais adequado de medidas a tomar em
relacdo as condicdes exteriores e em que medida podemos agir sobre o que
sabemos. Sabendo o conjunto mais adequado de medidas a tomar em
relacdo as condicdes prevalecentes € uma fungdo de como muito ou pouco
que aprendemos em relacdo ao que esta disponivel para ser aprendido.

Exemplo: Desenhar um grande circulo com um didmetro de cerca de 6
pés. Esse circulo representara tudo o que esta disponivel para ser
aprendido sobre a natureza do universo, ndo limitada por aquilo que
sabemos disso, mas como ela existe em todos os sentidos como ainda a
ser descoberto. Agora, desenhar um circulo mais pequeno dentro de um
maior, com um didmetro de cerca de 2 pes. Este circulo menor ird
representar todo o conhecimento acumulado da humanidade desde os
primordios da nossa existéncia, em outras palavras, o que aprendemos
em relacdo ao que ainda temos de descobrir sobre as forcas que
interagem de nosso ambiente e n6s mesmos. Agora, coloque um ponto
dentro do circulo menor. Este ponto seria provavelmente uma
representacdo justa do que cada um de nds como individuos acumulou
no conhecimento, discernimento e compreenséo,descoberto.

O espacgo vazio entre as fronteiras internas do circulo maior e o
circulo menor é basicamente tudo o que ndo sabem ou ndo aprenderam
sobre contudo, quer individual quer colectivamente. H4 muitas coisas
no ambiente disponivel para ser experimentado. No entanto, até que
aprender sobre eles, ndo vamos experimenta-los, assim como as pessoas
ndo podiam experimentar a energia atdmica até que foi descoberto. No
entanto, existia no ambiente, esperando para ser vivido e aprendido
sobre para centenas de milhares de anos antes de nos realmente
descobriu. Estes foram os componentes ocultos que tiveram que ser
ativamente descoberto por alguém. Caso contrario, se 0 ambiente atua
como uma forca sobre-nos de uma forma que nds ndo aprendemos a
entender, no entanto, n0s poderemos descartar a experiéncia como nao
real ou formar alguma supersticdo ou pensar nele como uma forga
desconhecida ou aleatdria, até que investigar e compreender 0s
fenbmenos. Quando investigamos, aprendemos a fazer distingdes
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suficiente para reconhecer todos 0s componentes que interagem
atuando como uma forca sobre um outro para criar o efeito que ndés
acreditamos também foi aleatdria, até que nos aprendemos sobre a
experiéncia. Durante anos, muitas pessoas na comunidade académica
acreditava que os mercados eram aleatdrias; este € um exemplo perfeito
de sua falta geral de compreensdo da natureza humana. As pessoas
agem como uma forca sobre os precos de forma perfeitamente l6gico,
quando vocé entender a ldgica de seus medos. aprendemos a fazer
distingbes suficiente para reconhecer todos 0s componentes que
interagem atuando como uma forga sobre um outro para criar o efeito
gue noés acreditamos também foi aleatéria, até que nds aprendemos
sobre a experiéncia. Durante anos, muitas pessoas na comunidade
académica acreditava que os mercados eram aleatérias; este € um
exemplo perfeito de sua falta geral de compreensdo da natureza
humana. As pessoas agem como uma forca sobre os precos de forma
perfeitamente l16gico, quando vocé entender a ldgica de seus medos.
aprendemos a fazer distin¢cdes suficiente para reconhecer todos os
componentes que interagem atuando como uma forga sobre um outro
para criar o efeito que nds acreditamos também foi aleatéria, até que
nos aprendemos sobre a experiéncia. Durante anos, muitas pessoas na
comunidade académica acreditava que os mercados eram aleatorias;
este € um exemplo perfeito de sua falta geral de compreensdo da
natureza humana. As pessoas agem como uma for¢a sobre os precos de
forma perfeitamente logico, quando vocé entender a logica de seus
medos.

O pequeno circulo representa o que foi descoberto e experimentado
por alguém em algum momento na histéria humana. Todas as
descobertas ao longo da historia humana tém expandido o pequeno
circulo para incluir mais e mais a um maior. Por exemplo, o pequeno
circulo provavelmente teria sido um décimo de seu tamanho atual
durante a ldade Média. Cada descoberta, desde entdo, mudou o
ambiente que pudéssemos experimentar porque ele acrescentou algo
ao ambiente mental que ndo existia anteriormente na mesma. Em
outras palavras, como aprendemos, mudamos a forma como
percebemos o mundo a nossa volta, resultando na evolugdo do
pensamento da geral humanidade.

N&o ha duavida de que o conhecimento acumulado da humanidade
aumentou para niveis que seriam completamente inconcebivel ou
confundem a mente do mesmo 0, mais pessoa de pensamento mais
amplo progressiva vivos apenas 100 anos atras. Tudo o que existe
agora que ndo existia entdo (carros, avioes, telefones, computadores,
etc.) é o resultado do que alguém aprendeu e compartilhou com os
outros, e, consequentemente, mudou a consisténcia e composicédo do
ambiente em que vivemos. E no entanto, tudo o que temos agora
existia como possibilidades, desde o inicio da humanidade. A
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possibilidade de v6o espacial tripulado existia desde o primeiro
momento que uma pessoa olhou para um céu iluminado estrelas e se
perguntou o que seria como estar na lua. Claro, que explorou' t
mesmo tentar fazé-lo até o nosso conhecimento evoluiu a um ponto
em mera desejando poderia ser transformado em uma realidade. Mas
0 que se poderia voltar para 1889 e dizer a pessoa tipico 40-year-old
sobre o mundo seus grandes, grandes, bisnetos vdo crescer em? N&o
hd nenhuma maneira que ele iria acreditar o qudo diferentes as
coisas serdo. Ele néo iria acreditar, porque ele néo teria o quadro
mental para acreditar, assim como nos tera um tempo muito dificil
acreditar que vamos ter evoluido em 100 anos a partir de agora.

The dot simply represents the world we experience as individuals in
relationship to what would be possible to experience if we had inside of
our mental environment all the accumulated knowledge of humankind.
Everything you and | know as individuals in relationship to everything
we haven't learned yet would represent the current set of limitations that
we operate from. That is, all our individual accumulated knowledge—
every memory, belief, distinction, association, insight, or
understanding—about the nature of the physical environment would all
represent our personal limitations compared to what is available in the
environment to experience, believe, and understand. That is, there will
always be more information available in the environment than what our
personal limitations will allow us to perceive or experience.

Apenas contemplar a imensidao do que ndo sabemos ainda; considerar
que cada pessoa que existe age como uma forca sobre 0 meio ambiente
para muda-lo de alguma forma que pode nos afetar como individuos, de
alguma forma gratificante ou insatisfatorio. A maneira pela qual cada um
age individuais como uma causa para mudar o ambiente, que por sua
vez, afeta todos os outros, vai corresponder a composicdo do seu
ambiente mental. Entdo, até que vocé ou eu entendo todas as facetas do
comportamento de todo mundo e as formas em que eles podem
expressar-se para agir como uma forga no ambiente (ou seja, o resto de
nos), entdo todas as outras pessoas que existe representaria uma forca
externa desconhecido na medida em que nds ndo aprendemos sobre a
natureza humana ou compreendé-lo.

Poderiamos comecar a preencher no pequeno circulo com pontos para
representar o conhecimento de cada individuo que existe no planeta, até
que o circulo estava quase cheio. O espaco em branco deixado no
pequeno circulo representaria conhecimento que existe em alguma forma
gue ndo esta dentro da mente de alguma pessoa viva hoje. N6s também
poderia organizar 0s pontos em grupos, onde cada ponto que se
sobrepdem um pouco para representar o conhecimento e crengas de
diferentes culturas compartilhada, embora ndo pudessem se sobrep6em
muito, porque todos nos sabemos algo diferente por causa de nossas
diferencas individuais de experiéncias. Os pontos também teria que ter
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tamanhos diferentes para representar 0s niveis aumentados ou
diminuidos de compreensdo e discernimento que operam fora de em
relacdo ao outro. Por exemplo,

O ambiente fisico estava aqui antes de nascermos e nds certamente nao
nasceu com a percepcdo de que precisamos interagir com ele de tal forma
que possamos nos assegurar de experimentar altos niveis de satisfacéo.
Por exemplo, se havia uma correspondéncia de 100 por cento entre o
nosso ambiente fisico e mental, entdo tudo o que ha para saber sobre a
natureza do ambiente fisico que ja teria aprendido, e este conhecimento
seria um componente do ambiente mental. Implicita dentro desta
correspondéncia perfeita seria uma compreensdo completa de todas as
forcas que atuam no ambiente fisico, juntamente com uma compreensao
completa da sua relagdo de causa e efeito. Gostariamos de saber
exatamente como o ambiente agiria como uma forca em nds para criar
uma experiéncia e como o ambiente iria responder como uma forca
contraria a forga que se aplicam a ele através de nosso comportamento. E,
portanto, com esse entendimento perfeito saberiamos o conjunto mais
adequado de medidas a tomar para satisfazer nossas necessidades,
intencbes, metas e desejo, resultando em um completo estado de
satisfacdo. Eu estou definindo comportamento como a expressdo fisica
para fora de agir energia mental como uma forgca no ambiente externo.

Obviamente, nenhum de nds possui esse tipo de correspondéncia perfeita
com o meio ambiente, e, como resultado, é provavelmente seguro dizer que
nenhum de nos vive nossas vidas em completo estado de satisfacdo. No
entanto, quanto mais entender e saber sobre as forcas que interagem por tras
do nosso préprio comportamento e as interagindo forcas ambientais fora de
nos, o que é mais facil de cumprir as nossas necessidades e alcancar nossos
objetivos, resultando em maiores niveis de satisfacdo que vai experimentar
na nossa vidas. Inversamente, se ndés nao entendemos 0 nosso préprio
comportamento, certamente ndo podemos comecar a compreender ou
antecipar qualquer outra pessoa, e menos que entender e saber sobre o resto
dos componentes ambientais que tém um potencial para atuar como uma
forca sobre nés,

APRENDIZAGEM E
A QUALIDADE DAS NOSSAS EXPERIENCIAS

Como ja& mencionei, ndo nascemos com 0 conhecimento que precisamos para
operar de forma eficaz no ambiente fisico para nos atender. No entanto, nos
nascemos com a necessidade de saber. Esta necessidade de saber opera como
uma forga motriz em nossas vidas que vem das profundezas mais intimos de
quem somos. Nosso senso natural de curiosidade nos leva a explorar e
aprender. Por exemplo, uma vez que tenhamos aprendido a natureza de algo

115



ou feito alguma tarefa, nés rapidamente tornar-se aborrecido e ir para algo
diferente. Tédio atua como uma forca interior obrigando-nos a procurar algo
novo para descobrir e aprender sobre.

AtracBes também atuam como uma forca interior, obrigando-nos a
percorrer 0 ambiente para descobrir e criar experiéncia. Pegue o objeto de
curiosidade de uma crianca (algo que ele é atraido para) longe dele e que vai
acontecer? Ele normalmente vai comecar a chorar ou até mesmo um ataque
Seu choro é uma indicacdo de que as suas necessidades internas ndo estéo
sendo cumpridas. Choro é uma forma de luto para compensar a falta de
equilibrio entre os ambientes interior e exterior. Quando temos explorado o
objeto de nossa atracdo para nossa satisfacéo, isso significa que o interior foi
preenchido com o que o exterior tem a oferecer em termos de experiéncia.
Quando isso acontece noOs simplesmente perder o interesse, tornar-se
aborrecido, e comecar a digitalizar o ambiente para qualquer outra coisa que
pode atrair a nossa atencao.

H& uma outra caracteristica da nossa natureza que suporta a nossa
necessidade de aprender. Sempre que aprender uma habilidade, as etapas
envolvidas na operacgdo do que a habilidade cair para um nivel inconsciente de
operacéo, por isso estamos entdo livre para aprender algo novo. Para aprender
uma habilidade, que geralmente tem que quebrar o avango em uma serie de
pequenos passos e se concentrar em cada passo até que possamos colocar
todos 0s passos juntos em uma série de movimentos eficazes. Ao concentrar-
se em cada pequeno passo, nos estreitar nosso foco de atencédo para o ponto
onde estamos alheios a qualquer outra coisa acontecendo no meio ambiente.
Por exemplo, pense em um momento em sua vida quando vocé estava
amarrando a aprender uma nova habilidade, dizer, em algum esporte, e
enquanto vocé estava tentando colocar todos os movimentos juntos, alguém
estava tentando chamar sua atencdo sobre algum assunto completamente
alheios . Em tal situacdo, que iria encontra-lo extremamente dificil, se ndo
impossivel, manter o foco em um sem destruir a nossa concentra¢do no outro.
No entanto, depois de ter sucesso fez a habilidade de um recurso aprendeu,
poderiamos facilmente executar 0s movimentos enquanto se concentra a
nossa atencao para outro lugar.

Sem esta caracteristica da nossa natureza, onde nossas habilidades cair
para um nivel inconsciente de operacdo, que iria encontrd-lo quase
impossivel mover-se para além do nivel de uma crianca tipica performance.
Basta pensar que seria como se tivéssemos de se concentrar em todos 0s
movimentos necessarios apenas para pegar alguma coisa a maneira como
uma crian¢a normal faz. N6s nem sempre tém a coordenacdo olho / méo que
tomamos completamente para concedido. Tivemos que aprender isso.
Aprendemos isso porque fomos atraidos para as coisas no ambiente que
queriamos experimentar com o nosso sentido do tato. A medida que
aprendemos cada habilidade, podemos acessar automaticamente a série de
movimentos para executar a habilidade de modo que ndo tem que se
concentrar em qualquer um dos passos individuais, que, em seguida, libera
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a nossa atencao para explorar e expandir continuamente o que nds podemos
nos tornar conscientes.

A aprendizagem é uma funcéo da nossa existéncia. Ele ird ocorrer muito
naturalmente através do nosso forte senso de curiosidade e que nos
encontramos atraidos para no ambiente que sé precisamos de saber tudo
sobre. No nivel mais fundamental, o aprendizado vai acontecer sé porque
estamos vivos e temos que interagir com o0 ambiente para se manter vivo.
Entdo, vamos aprender alguma coisa. No entanto, isso ndo significa
necessariamente que o que aprendemos é muito util no que diz respeito a
forma como podemos ir sobre cumprindo-nos de alguma forma satisfatoria.
Nés temos muito pouco controle em nossos primeiros anos sobre o que
aprendemos sobre a natureza do mundo exterior e como ele funciona. Vou
discutir isso com mais detalhes em um momento.

A medida que expandimos o nosso ponto pessoal (como no exemplo)
para aprender mais € mais do que o meio ambiente tem para oferecer em
termos de percepcdo sobre si mesmo, aumentamos nosso nivel de
correspondéncia com ele Quando aprendemos, mudamos a composi¢do e
consisténcia do nosso ambiente interior. Cada mudanga que fazemos no
interior altera simultaneamente a nossa perspectiva e percepcdo do lado de
fora. O ambiente externo é diferente porque estamos operando a partir de
novas perspectivas e entendimentos, como resultado do que foi adicionado
ou alterado no interior. Cada nova visdo torna disponiveis para nos escolhas
novas e diferentes em como interagir de forma mais adequada com o0 meio
ambiente para alterar a qualidade de nossas experiéncias.

Isto pode parecer uma correlacéo evidente entre o que aprendemos e como
muita satisfacdo que experimentamos em nossas vidas, mas eu lhe asseguro
que ndo é. Se era tdo Gbvio, entdo a maioria das pessoas ndo teria um
momento tdo dificil fazer a conexdo entre a deterioracdo das condicdes, a
falta de felicidade ou satisfacdo em suas vidas e sua falta de visdo,
juntamente com uma recusa em reconhecer que ha algo que eles don 't sabe e
precisa aprender.

Ha& sempre maiores niveis de satisfacdo disponiveis em cada experiéncia
até chegar ao ponto onde nds sabemos tudo o que ha& para saber. Se
fizéssemos saber tudo o que ha para saber, poderiamos esperar resultados a
partir do exterior que correspondem exatamente com o ambiente mental
dentro. Este tipo de correspondéncia perfeita entre interior e exterior seria o
resultado da nossa perfeita compreensdo de ndés mesmos-as forcas internas
que atuam sobre nosso relacionamento comportamento-in as forcas
ambientais externas que agem sobre n6s. Uma vez que nenhum de nds esta
no nivel de conhecimento perfeito, podemos assumir que dentro de cada
experiéncia que temos com o ambiente fisico, existem outras experiéncias
provaveis resultantes de outras opg¢bGes que estavam disponiveis, mas
desconhecido para nés no momento,

Quanto mais nos permitimos aprender, 0 mais capaz estamos fazendo
avaliagOes sobre as possibilidades que existem em algum momento futuro.
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No entanto, implicita na declaracdo anterior é que n0s somos, em primeiro
lugar, disposto a reconhecer que existem outros futuros possiveis, nédo
apenas o futuro que nossas expectativas e crencas sobre o que ja
aprendemos bloquear-nos para. Tenha em mente que tudo o que sabemos
em relacdo a tudo o que ainda ndo aprenderam que representaria o actual
conjunto de limitagbes que operam fora de. Conceitualmente, essas
limitagOes individuais ndo sdo diferentes das escolhas que as pessoas na
Idade Média foram cegos para crendo que a Terra era plana.

Se nédo estamos dispostos a reconhecer que em qualquer situacdo dada
mais informacdo e existem escolhas do que nossas crengas nos permitem
perceber, entdo nunca vai aprender a reconhecer ou antecipar oexisténcia
dessas outras possibilidades mais satisfatorios. Ao reconhecer a possibilidade
de que um conjunto mais apropriado de etapas existe, nos abrimos para
perceber e, em seguida, aprender 0s passos que podem levar a maiores niveis
de satisfacdo. Recusando-se a reconhecer a existéncia dessas possibilidades
seria 0 mesmo que afirmar que a eletricidade ndo existia antes de ser
descoberto. Quando nés discutimos continuamente para o status quo por
defender o que j& acreditamos que sabemos, o ambiente parece que vai ser
constantemente nos agredir, resultando em sentimentos de estresse e
ansiedade. O ambiente externo torna-se agredir, porque estd nos oferecendo
mais a aprender sobre a natureza das maneiras em que as coisas existem e nos
estamos simplesmente recusando-se a aprender.

Na verdade, podemos facilmente determinar se precisamos aprender algo
para operar no ambiente de forma mais eficaz por apenas monitorar a forma
como nos sentimos. Se nunca houve um desequilibrio ou falta de
correspondéncia entre o mental e os ambientes fisicos, entdo, teoricamente,
ndo teriamos nunca de uma razdo para se sentir decepc¢do, frustracéo,
confuséo, estresse ou ansiedade. E s6 porque ha um desequilibrio, uma falta
de harmonia ou correspondéncia, entre o fisico e mental que sempre
experimentar qualquer destas emocdes desagradaveis, negativas. Porque
quando h& um equilibrio entre o interior eo exterior, n0s experimentar 0s
sentimentos opostos de alegria, felicidade e satisfacdo. Por isso, seria l6gico
que a qualguer momento nos sentimos essas emog¢fes negativas, € porque
ou ndo sabia o conjunto mais apropriado de etapas,e confusdo. Em qualquer
caso, 0S N0Ss0s sentimentos sempre nos dizer sobre o estado da nossa relagao
com o ambiente e apontar o caminho para 0 que precisamos aprender a
experimentar maiores graus de satisfacéo.

Por exemplo, se ndo estamos experimentando satisfacdo em nossas
relacdes pessoais, seria simples demais para supor que a razao € porque ndo
desenvolvemos as habilidades interpessoais apropriadas? E possivel que
existem certas habilidades de comunicacdo disponiveis que-uma vez
aprendido e utilizado-pode resultar em relagcbes pessoais muito mais
satisfatorios e niveis mais profundos de intimidade? O problema é que ele é
tdo facil supor que as competéncias adequadas levando a maiores niveis de
satisfacdo ndo existem ou que ja sabemos o que precisamos saber e se ndo
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estamos experimentando a satisfacdo agora, portanto, ndo deve ser possivel
experimenté-la em tudo. Quando operamos fora da ultima hipotese, mesmo
se 0 ambiente nos apresenta evidéncias de que niveis mais profundos de
satisfacdo sdo possiveis (observando outro casal que estdo experimentando
satisfacdo), provavelmente assumir que eles estdo agindo como se fossem
felizes por causa da aparéncia. Dessa forma, ndo terd que assumir a
responsabilidade de aprender algo que soubessem.

O primeiro pressuposto resultaria em investigacdo, aprendizagem e
expansdo, levando a maiores niveis de eficacia e satisfacdo. As duas Ultimas
hipdteses, obviamente, levar a mais insatisfacdo. Os nomes e os locais podem
mudar, mas vamos experimentar o0 mesmo tipo de condicdes dolorosas e outra
vez. Estes ciclos de insatisfacdo vai continuar até que nds reconhecemos que
hé algo que precisamos aprender e ir sobre a tarefa de aprender.

O que ja sabemos ira bloguear
O QUE nés ndo aprendemos AINDA

Obviamente, reconhecendo que h& algo que precisamos aprender ndo é téo
facil quanto parece. Na verdade, reconhecendo que ndo sabemos algo ou que
0 que nos sabemos ndo € muito Util e eficaz nos apresenta um dos maiores
paradoxos da vida. O dilema somos confrontados com € como podemos saber
0 que ndo sabemos quando o que j& aprendemos ira bloquear nossa percepcao
do que nos ndo aprendemos ainda. Por exemplo, uma vez que aprendemos
que a negociacdo € facil (os primeiros comércios ganhando rapidas ira
estabelecer que a crenga), ele ira bloquear nossa percepc¢éo de informagdes em
contrario, que a negociacdo e provavelmente um dos esfor¢cos mais dificeis
pode-se optar por realizar. Cada uma dessas crencas que a negociacao e facil
ou negociacdo é hard-resultaria na percepcdo de completamente diferentes
escolhas como sendo disponivel a partir do meio ambiente,

NOs ndo questionam a utilidade ou a eficicia de algo que ja aprendeu,
simplesmente porque o que cada um de nds aprendeu que vivemos, de alguma
forma. Ou seja, n6s ndo vamos questionar o que temos experimentado apenas
porque nés experimentou, ou seja, a realidade da experiéncia é baseada em
Nnossos cinco sentidos: o que esta dentro de nds tampouco,sentiu, viu, ouviu,
cheirado ou provado. Isso é real o suficiente. Uma vez que uma experiéncia
torna-se parte integrante do nosso ambiente mental na forma de uma
memdoria, crenga, ou associacdo, torna-se uma parte do que comumente se
acredita ser a nossa identidade e fora de questéo.

No entanto, estamos abertos a aprender praticamente qualquer coisa no
ambiente tem para oferecer, se ndo foram previamente expostas de alguma
forma. Vamos absorver informacgdes pela primeira vez como uma esponja,
independentemente do que ele €. No entanto, uma vez que esta dentro de
nos, nés poderemos defender ou defender contra ele (esconder a partir de
informagbes no ambiente que ndo querem reconhecer como parte do nosso
ambiente mental), em vez de fazer-nos disponiveis para aprender mais do
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gue o meio ambiente tem para oferecer em termos de percepcado sobre si
mesmo ou a N0s mesmosconforme o caso.

Para se defender contra a intrusdo de informacdo requer energia. Este
investimento em energia € comumente referido como o stress. A defini¢do
mais simples que eu posso pensar para o estresse é que ele é o0 que sentimos
quando estamos ativamente bloqueando informagdes do ambiente. Em
termos fisicos, o estresse ndo é realmente diferente de andar contra o vento.
Simbolicamente, o vento representaria varias categorias de informacao
ambiental ndo queremos confrontar; nossos corpos caminhando contra o
vento representaria 0 que ja aprendeu-o que ja estd dentro de nds que
bloqueia 0 que esta fora de nds. As duas forgas se chocam e nos sentimos
stress.

Uma das maiores ironias da vida é que toda a gente quer estar certo.
Em outras palavras, todo mundo assume que eles experimentaram e
aprenderam sobre a natureza da maneira como as coisas existem para ser a
versdo verdadeira e correta. A ironia é a versao de todos esta correto em
virtude do fato de que o que esta dentro de todos nés foi experimentada
por nossosentidos-se fisicas vimos que, se I&-lo, se o ouvimos, se nos
sentimos que, se provado, se nos cheirava-lo, ou qualquer combinacdo dos
mesmos, que vivemos. No entanto, a versdao ndo de todo mundo (do que o
meio ambiente tem para oferecer em termos de experiéncias) €
particularmente util ou eficaz como um recurso para interagir com o ambiente
de uma forma que levaria a resultados satisfatorios. SO porque uma coisa fica
de entrada para 0 nosso ambiente mental ndo significa que é de qualquer valor
real para nos ajudar a nés mesmos cumprir.

Uma crianca ndo tem forma de conceituar como suas experiéncias estao
formando crencgas sobre a natureza da realidade, conceitos que, de fato, ser
muito diferente sob diferentes condi¢des ambientais.

Ele inquestionavelmente tem uma experiéncia como um fato da realidade,
porque as crengas que ele estd formando sdo fundada em sentimentos e
emoc0Oes. Ele ndo refletir sobre suas experiéncias para avaliar a qualidade
das crencas que ele estd formando. Ele ndo tem nenhuma maneira de
determinar como essas crengas vao quer agir como recursos ou obstaculos a
auto-expressao no futuro.

A crian¢a ndo entende que qualquer crenca de que ele forma ird definir
a realidade de uma forma que exclui outras possibilidades ou que ele vai
fazer associagdes com experiéncias, agregando componentes do ambiente
em conjunto de formas que sdo muito limitantes e ndo praticos. Muitas
dessas crengas sé vai naturalmente ser decharged como suas atracdes
leva-lo a interagir com o ambiente de novas maneiras. Todos nés soO vai
naturalmente crescer em um novo conjunto de limitagcdes a medida que
expandimos nossas consciéncias pela aprendizagem, que por sua vez nos
liberta de coisas que costumavamos acreditar. No entanto, se a qualidade
da energia em muitas das nossas crencas é carregada negativamente, entdo
0 nosso medo ird funcionar como um obstaculo para a auto-expressao,
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limitando o que podemos perceber a partir do ambiente como
possibilidades.

Por exemplo, alguém que cresceu constantemente a ser menosprezada ou
criticada por seus pais sabe exatamente como se sente. As crengas que
formam sobre si mesmo e sua relagdo com o meio ambiente, como
resultado, foram formadas em uma realidade de dor. Certamente ele néo
saberia, enquanto crescia, que estava formando uma crenca sobre sua
indignidade em relacdo como uma pessoa. Indignidade é um conceito que
ele ndo pode aprender sobre bem em sua vida adulta, e ele nunca pode
aprender a libertar-se dos efeitos nocivos. Mas, entretanto, o seumedo de ser
ridicularizado e menosprezado vai limitar drasticamente as possibilidades que
percebe no ambiente de auto-expressdo. Muitas possibilidades que parecem
auto-evidentes para alguém sem esse medo seria totalmente fora do reino da
possibilidade para ele.

Uma ironia ainda maior é que, quanto mais nés reconhecemos a
possibilidade de que a nossa versdo do caminho existem coisas ndo € téo
eficaz de um recurso quanto poderia ser, mais nds tornar-nos disponiveis para
aprender com o meio ambiente. Ao expandir nossa dot pessoal para incluir
mais do que esta fora de nds dentro de nds, mais ele aumenta nosso nivel de
correspondéncia com o exterior, deixando menos e menos do que esta la fora,
que ndo sabemos sobre, aumentando nossa capacidade de ser direita.

Quanto mais nos permitimos aprender, 0 mais capaz estamos fazendo
avaliacOes sobre as probabilidades que existem em algum momento futuro.
Como néo poderiamos ser melhor, aprendendo algo quando vocé considera
que o ambiente pode atuar como uma forca sobre ndés em uma variedade
quase infinita de formas, algumas das quais nds conhecemos, muitos
outros que ndo poderia comecar a antecipar a menos que manter em
aprender a despeito do que ja sabemos? Quanto mais nos acreditamos que
sabemos, quanto mais nos tornar o ambiente nos provar que o que sabemos
nédo é particularmente atil ou eficaz. O problema € que a prova poderia ser
bem na frente dos nossos narizes e ndo teriamos a estrutura mental para
reconhecé-lo, a menos que voluntariamente permitiu-nos a enfrenta-lo e
considera-lo. Caso contrério, se todos nos sabiamos muito, que néo iria
nunca sentir dor emocional,

Tudo isso deve ser um pouco aparente, porque ndo € uma caracteristica
tipica humana para reunir ativamente e considerar informacfes que entra
em conflito com o que ja sabemos e acreditamos ser verdade. No entanto,
considere que escondido dentro da informagcdo ambiental que nds ndo
aprendemos a perceber ainda, seja porque nos ndo aprendemos a fazer as
distingbes adequadas ou porque a informacgédo estd sendo bloqueado pelo
nosso atual conjunto de crengas, sdo um conjunto mais apropriado de
passos para cumprir a nés mesmos. O que ainda ndo aprenderam esta fora
de cada um de nds esperando para se tornar uma parte do nosso ponto
pessoal. O que ndo sabemos representa toda a informagdo que poderia
resultar em escolhas que tém resultados muito mais satisfatorios. No
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entanto, uma vez que ndo podemos saber o que nds paraiso’ t aprendeu
ainda eo que nds sabemos blocos a percep¢do de outras alternativas que
existem para a satisfacdo, nds facilmente apanhados nestes ciclos de vida
terrivelmente insatisfatérios, acreditando que é tudo o que o mundo tem
para oferecer, quando a nossa situacdo € apenas o resultado da nossa
incapacidade nos adaptar. Quando nds nos permitir adaptar, aprendemos
que sempre ha mais opcdes disponiveis do que nossas crengas nos
permitird perceber. O que quero dizer com adaptacdo é identificar e
ativamente mudar algo que ja esta dentro de nds para que haja um maior
grau de correspondéncia entre o interior eo exterior. Quando nés nos
permitir adaptar, aprendemos que sempre ha mais opg¢6es disponiveis do
que nossas crencas nos permitird perceber. O que quero dizer com
adaptacéo e identificar e ativamente mudar algo que ja esta dentro de nés
para que haja um maior grau de correspondéncia entre o interior eo
exterior. Quando nés nos permitir adaptar, aprendemos que sempre ha mais
opg¢Oes disponiveis do que nossas crengas nos permitira perceber. O que
quero dizer com adaptacdo é identificar e ativamente mudar algo que ja
esta dentro de nds para que haja um maior grau de correspondéncia entre o
interior eo exterior.

Cada experiéncia pela primeira vez com o ambiente fisico cria uma
distingdo no ambiente mental sobre a sua natureza. Todas as informacgdes
ou possibilidades que existem na mesma categoria que a primeira
experiéncia sera, entdo, filtrada perceptivelmente através do que nos
aprendemos com essa experiéncia. Mais uma vez vou usar o exemplo de
uma crianca cuja primeira experiéncia com um cdo € um doloroso, o que
significa que o primeiro cdo a crianga tentou jogar com, do Seu Senso
natural de curiosidade, 0 mordeu. Como resultado deste sé experiéncia, a
crianca vai "naturalmente associar” todos os cdes com o que 0 mordeu. O
que ele aprendeu, entdo, agir como uma barreira mental para o resto do
ambiente nada pode ter que oferecer no que diz respeito a todos 0s outros
caes.

Eu tenho usado as palavras "naturalmente associar” para salientar que a
crianca ndo tera que pensar ativamente sobre a maneira limitando em que 0s
cdes serdo caracterizados em seu ambiente mental. As associagBes ocorrera
automaticamente, como uma fungdo natural do caminho nossas mentes estao
ligados. Assim, ele ndo terd que ver "0" cdo que o mordeu; qualquer céo vai
leva-lo a se lembrar da dor de sua experiéncia anterior. Como resultado de
sua primeira experiéncia com um cdo ser dolorosa, ele ira associar
automaticamente quaisquer encontros futuros com cdes com sua Unica
experiéncia dolorosa. Independentemente de quédo errénea sua associagdo é
ou como o ambiente pode tentar provar a ele que a maioria dos cédes sao
amigaveis e ndo ira causar-lhe dor, ele ndo vai acreditar, porque o que ele ja
aprendeu sobre cées (ndo um cao,

No entanto, se a primeira experiéncia da crian¢ca com um céo € positivo, ele
ird, obviamente, ndo tém reservas para jogar com qualquer céo até que ele tem
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uma experiéncia dolorosa. Neste caso, no entanto, se ele for mordido, ele néo
vai associar automaticamente todos 0s outros cdes com aquele que o mordeu,
porgue ele ja tenha aprendido que o ambiente tem mais a oferecer do que este
experiéncia dolorosa. O que ele vai aprender, que é novo para ele, é que nem
todos os cdes sdo amigaveis e que ele deve usar algum cuidado ao interagir
com eles até que ele possa determinar a sua disposicéo.

A crianga cuja primeira experiéncia foi dolorosa ndo sabe que ele pode
experimentar a felicidade e alegria com cées. Ele ndo sabe disso porque ele
ndo tenha experimentado; ndo é algo que aprendeu ainda, independentemente
da evidéncia o ambiente pode ser apresentando-o0. Nem ele provavelmente vai
aprendé-lo até que ele esta disposto a percorrer 0 seu medo. Todas as outras
informacgdes que estédo sendo oferecidos a ele sobre a natureza dos cdes sera
blogueado ou rejeitado pela energia do que ele ja aprendeu.

Vocé pode ensinar uma crianga qualquer coisa que quiser,
independentemente de qudo errbnea ou disfuncional é relativo as condicdes
ambientais. A crianca vai acreditar no que vocé ensind-lo porque o que ele
experimenta torna-se uma parte de sua identidade. Qualquer coisa que
experimentamos vai se tornar uma parte funcional da nossa identidade.
Quando eu digo "funcionando”, quero dizer que uma vez que algo esta dentro
de nos, independentemente do que ele €, em seguida, tem o potencial de agir
como uma forca em nosso comportamento. Todas estas pecas de
funcionamento que chamamos de memorias de experiéncias, crencas e
associacgdes, por sua vez, entdo, agir como uma forca interna para moldar a
nossa percepcao do ambiente que experimentamos fora do que esta disponivel
para experiéncia.

Como vocé ja sabe, o que cada um de nds teme como individuos é algo
que temos em algum momento de nossas vidas aprendemos a temer, como
resultado de nossas experiéncias. Quando sentimos medo, é porque nos
aprendemos a perceber as condi¢cdes ambientais como uma ameaca, de
alguma forma, enquanto alguém que ndo tenha tido uma experiéncia
dolorosa associada com as mesmas condigdes ambientais aprendeu a
perceber as condi¢des do ambiente de uma forma completamente diferente ,
uma forma que corresponde com a sua experiéncia anterior. Uma pessoa
pode perceber as condicdes como uma ameaga, O outro como uma
oportunidade, no mesmo momento, com base no que ja esta dentro deles.
Em outras palavras, o que eles ja tiveram em seu ambiente mental como
experiéncia ira determinar como eles percebem as condigbes ambientais, se
como uma oportunidade para experimentar a alegria ou como uma ameaca
para sentir dor e todos os graus entre eles. O que é realmente interessante €
gue nenhum deles seria capaz de convencer o outro da validade de sua
percepcdo, porque o0 que eles estdo enfrentando no momento esta
diretamente relacionada com o que eles j& témaprendido.

NOs normalmente s6 questionar o valor de algo que esta dentro de nés, se
somos obrigados a, como um ultimo recurso absoluto. Qual seria a prova
definitiva de que precisamos para finalmente fazer-nos reconhecer que ha
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algo que precisamos aprender? Dor! Vamos reconhecer a necessidade de
aprender quando estamos experimentando a dor emocional de um grande
desapontamento ou stress e ansiedade, porque ndo sabemos o que fazer, e nds
estamos encontrando cada vez mais dificil de transferir a responsabilidade
para o que estamos terminando com.

Se voltarmos ao exemplo "acreditando que a negociacdo é facil”, porque
poderiamos considerar que a negociacdo é dificil quando ja sabemos que €
facil? O que nos levar a questionar a utilidade de tal crenca? A dor emocional
de decepgédo como resultado de ndo ser capaz de atingir 0s nossos objectivos?
Uma vez que questionam a utilidade, o que acontece? Um mundo inteiro de
informac0des abre para nos sobre como podemos aprender a interagir com o
ambiente de negociagdo de forma mais eficaz, aumentando o nosso nivel de
correspondéncia. No entanto, tudo o que iria encontrar no ambiente para
aumentar a nossa compreensao ja existia, a ndo ser que pensar em algo
completamente novo em nosso proprio pais. A Unica coisa que nos impediu
de encontra-lo antes era a energia do que nos ja sabiamos, bloqueando o que
ainda ndo aprendeu. O problema € que se aprender algo novo meio que temos
de mudar o que ja aprendemos, nds instintivamente parece recusar-se a fazé-
lo, independentemente de qudo inapropriado 0 que aprendemos pode ser
relativo ao que se precisa saber para experimentar a satisfacdo . Uma vez que
tenhamos aprendido alguma coisa, ele vai agir como uma forca para bloquear
outra informacédo que possa resultar na percepcao de outras escolhas. Mesmo
as criancas vao resistir a aceitacdo de informacéo que é contrario ao que eles
ja aprenderam, independentemente de quédo disfuncional seu conhecimento
pode ser. ele vai agir como uma forca para bloquear outra informacdo que
possa resultar na percepcdo de outras escolhas. Mesmo as criangas vao
resistir a aceitacdo de informacao que € contrario ao que eles ja aprenderam,
independentemente de quéo disfuncional seu conhecimento pode ser. ele vai
agir como uma forca para bloquear outra informacgdo que possa resultar na
percepc¢do de outras escolhas. Mesmo as criancas vao resistir a aceitacdo de
informacéo que é contrario ao que eles ja aprenderam, independentemente de
quéo disfuncional seu conhecimento pode ser.

Todo aprendizado é sindnimo de mudanca, se estamos mudando algo que
ja sabemos ou aprender algo completamente novo. Se nos recusamos a mudar
(adaptacao) dentro para acrescentar ao que sabemos para criar mais
distin¢cdes e mudar a nossa perspectiva, entdo ndo estamos aprendendo o que
precisamos saber para experimentar algo diferente no ambiente externo. Se
ndo houver mudanca no interior, ndo haverd mudanca percebida no exterior,
nos travando assim em ciclos de dor e insatisfacdo recorrentes. Além do
mais, vamos continuar a sofrer até que a dor se torna tdo grande que ficamos
com nenhuma outra que escolha para reavaliar como n6s vamos sobre o
gerenciamento de nossas vidas, ou seja, a reavaliar a utilidade de nossas
crencas.

O que sabemos torna-se obsoleto
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Além dos ciclos de insatisfacdo que o nosso atual conjunto de limitacdes
nos encaixar no (o0 que sabemos blocos que nos ainda ndo aprendemos), ha
uma razdo ainda mais pratico para aprender a se adaptar. Todos nds sdo
forcados a interagir com um ambiente fisico em constante mudanc¢a para
satisfazer as nossas necessidades e alcangar nossos objetivos. A nossa forma
de interagir com o ambiente, as escolhas que nds percebemos em relacéo ao
que esta realmente disponivel a partir da perspectiva do meio ambiente, e 0
que fazer em relacdo ao que nos percebemos sdo todos uma funcéo do que
temos aprendido. Agora, se vocé se lembrar, tudo o que constitui 0 ambiente
fisico estd em constante movimento. Tudo o0 que se encontra em movimento
(que inclui tudo feito de atomos e moléculas) é também mudar ao longo do
tempo. Assim, a mudanca é uma funcdo automatica do ambiente fisico.

No entanto, o ambiente mental é composta de forma positiva ou negativa
energia cobrado que carrega informacgdes sobre nossas experiéncias, o0 que
nos aprendemos que as formas em padrfes organizacionais que chamamos
de crencas e conceitos sobre a natureza do ambiente fisico. A energia ndo é
feita de atomos e moléculas e, portanto, ndo mudam ao longo do tempo. Na
verdade, a energia existe em uma dimensdo ndo-fisica fora do tempo como
nos a percebemos com nossos sentidos. A energia elétrica ou energia
elétrica produzida quimicamente podem ser armazenados da mesma forma
como em uma bateria e as informacg6es que ele carrega é armazenado com
ele. Ou seja, o tempo ndo tem efeito sobre a qualidade desteenergia (o grau
de carga positiva ou negativa) e as maneiras pelas quais isto afeta nossa
percepc¢édo da informacdo ambiental e como ela age como uma forca sobre o
Nnosso comportamento.

Mudar o nosso ambiente mental para corresponder com as mudancas
externas constantes acontecendo no ambiente fisico ndo é automatica. As
informacgGes armazenadas em nosso ambiente mental sobre a natureza do
ambiente fisico pode permanecer inalterado durante anos ou uma vida,
para essa matéria, independentemente de como ultrapassado, inutil, ou
mesmo prejudicial, pode ser. E, além disso, este conhecimento
ultrapassada continuaréa a agir como uma forca em nosso comportamento,
levando-nos a interagir com o ambiente de maneiras completamente
inadequadas relativas as condi¢cbes. Assim, mesmo se estamos
experimentando a satisfacdo em determinadas areas de nossas vidas, nao
podemos tomar como certo que as condi¢cbes que aprendemos a interagir
com vai ficar como sabemos que eles existam. As condi¢cGes externas
estdo em constante movimento, apresentando-nos com forgas diferentes
para aprender e se adaptar. No ambiente de mercado, por exemplo, as
mudancas nas condicdes sdo altamente visiveis e, geralmente, momento a
momento, enquanto que em outros tipos de ambientes que normalmente
operam em, as forcas demudanca trabalhar um pouco mais lento e séo
menos visiveis, mas eles estdo mudando, no entanto. O problema € que as
condi¢des vao mudar e nds ndo necessariamente reconhecer essas mudangas
mesmo que comegamos a experimentar algum grau de insatisfagdo, a menos
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que estejamos constantemente vigilantes que mesmo que nos aprendemos
algo que funciona, ele ainda pode se tornar obsoleto.
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CAPiTULO 12

A Dinamica do
A realizacao do objetivo

A medida em que cumprimos as nossas necessidades e alcancar nossos
objetivos com qualquer grau de satisfacdo &, em primeiro lugar, uma
funcdo do nosso ser capaz de reconhecer as nossas necessidades e
formular os nossos objectivos. Isto ndo é tdo simples quanto parece.
Nosso senso natural de curiosidade e nossas atragfes sdéo muitopoderosas
forcas internas que criam um estado de necessidade ou colocar-nos em um
estado de desequilibrio com o ambiente fisico até que as necessidades sédo
satisfeitas. Quando sentimos essas atracdes para determinadas atividades,
pessoas ou objetos no ambiente, muitas vezes € dificil visualizar as
possibilidades ou formular planos por causa de outras forcas interiores na
forma de crencas, associagbes, ou memorias que agem como barreiras.
Precisamos entender o relacionamento e possiveis conflitos entre o que
precisamos ou sentir muito atraido por estas e outras forcas interiores que,
em certo sentido dizer nao.

A medida em que cumprimos as nossas necessidades e alcangar nossos
objetivos com qualquer grau de satisfacdo €, em segundo, em funcédo do
grau em que entendemos a natureza das for¢as ambientais externas temos
de interagir com a cumprir as nossas necessidades e alcangar o nosso
objetivos. (A profundidade de nossa compreensdo ira correlacionar
diretamente coma maneira pela qual nos expressamos no ambiente para
criar o efeito que queremos.) Em terceiro lugar, € uma funcéo do repertorio
de habilidades que temos desenvolvido para interagir com o ambiente e, em
quarto lugar, uma fungdo da nossa capacidade de executar essas habilidades.

Quaisquer diferencas entre o que queriamos, esperado, desejado ou
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necessario eo que temos é simplesmente uma indicacdo do grau em que nos
ndo aprendemos 0 que precisavamos saber ou evidéncia de que nao temos
as competéncias adequadas para fazer o que precisava ser feito. Incluido
como um fator na categoria de onde o primeiro ndo aprendemos o que
precisdvamos de saber-€ a nossa capacidade ou a falta dela para
objetivamente (sem ilusdo) avaliar a disponibilidade do que queriamos ou
necessario do ponto de vista do meio ambiente. Em outras palavras, o que
queriamos ndo pode ter sido disponiveis para comecar ou disponiveis na
quantidade que queriamos ou no periodo de tempo que queria ou
necessario, e nos ndo temos a estrutura mental para fazer os tipos de
distin¢des para indicar o disponibilidade real de antem3o.

NOs tambem temos que considerar que 0 que queriamos pode realmente
ter sido disponiveis, mas imperceptivel, como resultado de néo ter aprendido
a fazer as distincdes adequadas, que, por sua vez, da-nos o tipo de
perspectiva onde poderiamos notar a sua disponibilidade. Nesses tipos de
situacdes que geralmente acabam dizendo para nds mesmos: "Eu desejo”, ou
"Se eu soubesse que, em seguida,” quando descobrimos depois que nés néo
sabia na época teria feito uma diferenca em como que "viu™ coisas. Muitas
vezes, no entanto, nds nunca descobrir que o que queriamos e nédo se foi
apenas uma mudanga menor em perspectiva. Nao sabendo, € claro, que a
razdo pela qual nds ndo obté-lo era porque nds simplesmente ndo sabia que
havia algo mais que precisavamos para aprender. Se tivéssemos a estrutura
mental para fazer as distin¢cdes apropriadas,

Devo acrescentar aqui que quando interagimos com outras pessoas, se
usar a for¢a e manipulacéo para conseguir o que de outra forma néo estaria
disponivel, o que estamos fazendo esta for¢cando-os a se comportar fora de
suas crencas. Se suas crengas foram consistentes com o0 que queriamos a
partir deles, entdo nos ndo precisamos usar a forca ou manipulagédo, porque
um estado de harmonia existiria. NO0s ndo precisamos usar a forca ou
manipulacdo em alguém para fazer algo que eles ja acreditam. Sempre que
fazemos, ele cria um estado de desequilibrio em que eles normalmente
corrigir por alguns meios de vinganca que seria a apenas tém de lidar em
algum ponto no futuro. Como uma observacédo geral da condi¢gdo humana
que vai junto com isso, a maioria de n0s gastamos nossas vidas tentando
mudar o que esta diante de nds para se adequar a composi¢cdo do nosso
ambiente interior,

Na segunda categoria, onde ndo temos as competéncias adequadas para
fazer o que precisava ser feito, podemos reconhecer o conjunto mais
adequado de passos a tomar e também avaliar objetivamente a
disponibilidade do que queremos, mas isso ndo significa que tem as
habilidades para executar essas etapas. E possivel subestimar as
habilidades requeridas em relacdo as condicbes para realizar o que
queremos (ou seja, ndo sabemos nada melhor) ou podemos superestimar
nossas habilidades em relacdo as condi¢des. Além disso, mesmo que
tenhamos aprendido as competéncias adequadas, pode haver qualquer
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nimero de crencas ou medos que agem como barreiras ou forgas
limitantes que nos impedem de executar corretamente 0S passos que
levam ao que queremos realizar. Estas crencas ou medos pode ser algo
que temos uma consciéncia de, ou podem ser completamente
subconsciente. Eu estou definindo subconsciente como qualquer
experiéncia que ndo temos acesso imediato a com 0 nosso processo de
pensamento consciente. Por exemplo, alguém poderia ter medo de entrar
na agua, estar consciente do préprio medo, mas ndo tenho a menor
lembranca de uma experiéncia dolorosa associada com agua para saber
por que ele ndo pode expressar-se dessa forma.

H& uma distingdo muito importante aqui que vocé precisa fazer entre
recolhimento e memorias. O que experimentamos no ambiente torna-se
uma memoria. Nossa capacidade de trazer essa memaria N0 NOSSO Processo
de pensamento consciente é lembranca. Algumas memorias sdo faceis de
lembrar, porque os caminhos para onde a memdria é armazenada sdo muito
usados. Em outras palavras, nés nos lembramos como se lembrar certas
memorias. No entanto, hd muitas outras experiéncias que se tornam
subconsciente. S&o memdrias que temos tanto esquecidos como se lembrar
porque ndo usar os caminhos ou ndés nunca fomos realmente plenamente
consciente do que estava sendo percebida por nossos sentidos, em primeiro
lugar. No entanto, o ponto aqui é que nada do que vai para o ambiente
mental desaparece ou j& ndo existe s6 porque ndo se lembrar dela. A nossa
capacidade de recordar conscientemente qualquer crenca particular que nos
¢ ensinado como uma crianga ou a nossa capacidade de lembrar qualquer
experiéncia particular ndo € um fator na dinamica de como qualquer um
desses componentes mentais agir como uma forca em nosso
comportamento. Nem é hora do relégio fisico para essa matéria. Nossa
lembranca consciente de experiéncias podem desaparecer com 0 tempo,
mas o tempo ndo tem impacto sobre a carga elétrica (qualidade da energia)
ou a quantidade de forca emocional por trds da acusagdo. Por exemplo, o
velho ditado de que o tempo cura todas as feridas ndo se aplica ao ambiente
mental. O tempo vai curar as feridas do corpo, porque o corpo é uma parte
de uma realidade fisica, onde tudo estd em movimento e mudando ao longo
do tempo. No entanto, o tempo ndo tem impacto sobre as memdrias
armazenadas em nosso ambiente mental, porque o ambiente mental néo é
composto de matéria fisica.

feridas emocionais (carregada negativamente energia mental) nunca vai
embora a menos que aprender a liberar-nos deles ou altera-los. As pessoas
pensam que o tempo cura as feridas emocionais, porque depois de anos de
experiéncias que quer inadvertidamente deixar de ir a dor ou construir um
sistema de crengas como uma defesa para se proteger dele. Na verdade, a
nossa capacidade aparentemente infinita de resistir a reconhecer a lesdo e
esconder os efeitos de feridas emocionais torna muito evasivo. Nés quase
sempre sabe quando temos feridos nossos corpos de alguma forma. Se vocé
quebrar sua perna, vocé sabe que porque vocé ndo vai ser capaz de andar. Se
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ndo curar corretamente, vocé vai saber que também, porque vocé ndo vai ser
capaz de andar a mesma de antes, ou ainda pode ferir a andar. No entanto, as
feridas emocionais ndo sdo sempre téo evidente,

Isso esta sendo apontado porque eu descobri que a maioria das pessoas
tém uma grande dificuldade em acreditar que algo que aconteceu com eles
na infancia ainda pode afetar a forma como eles percebem seu ambiente e
como eles se expressam agora. Embora, quando vocé pensa sobre isso,
como poderia ser de outra maneira? Tudo o0 que vivenciamos torna-se parte
Integrante do nosso ambiente mental. Todas as pecas, entdo, agir como uma
causa interna, afetando a forma como experimentamos o0 ambiente externo.
Mais uma vez, n0s ndo tem que ser capaz de se lembrar por que nos
aprendemos a ter medo de algo para sentir o medo. N6s nem sequer temos
de reconhecer conscientemente a n0s mesmos que o0 medo existe porque
sempre podemos racionalizar que é outra coisa ou usar drogas ou alcool
para bloguear a nossa consciéncia dele. Contudo, independentemente de
quéo duro nos tentamos nos impede de sentir o que esta dentro de ndés, 0s
sentimentos ainda estdo 14; caso contrario, nossos esfor¢cos para bloquea-los
ndo seria necessario, em primeiro lugar. O medo vai existir porque a
energia, em algum lugar na nossa memoria de alguma experiéncia anterior,
vai levar-nos a senti-lo, independentemente de haver ou ndo nos
permitimos ter uma lembrancga dofonte.

Memodrias, crencas e associa¢cdes ndo desaparecem com o tempo, abuso de
substéncias, ou tentar coloca-los em algum lugar no subconsciente que torna
mais dificil para ganhar uma consciéncia. Eles continuardo a atuar como
uma fonte de energia para a maneira em que nos escolher informacgdes do
ambiente e como nos expressamos, durante o tempo que vivemos, a menos
que aprender a gerencia-los. Vocé ja se perguntou por que foi tdo dificil de
quebrar um habito indesejado ou por que ele pode ser tdo dificil de executar
um plano bem pensado-out vocé estava realmente empenhada em? E dificil
por causa do que ja estd dentro de nés, que atua como resisténcia a nossa
intencdo. A intencdo de fazer algo ndo € necessariamente uma crenga. Em
outras palavras, fora de tudo o que pretende fazer, algumas dessas intengGes
serd apoiado por nossas crengas, memorias, e associacdes, e alguns nao.
Quando ha apoio, 0s nossos esfor¢os vao parecer sem esfor¢o, porque nao ha
nenhum conflito entre quaisquer crencas, memdrias e associacdes e 0 que
pretendemos fazer. No entanto, se as nossas intencdes ndo estdo em
harmonia com as nossas crengas, memorias, ou associacOes, fazer torna-se
uma luta, onde ndo podemos manter o foco, tornar-se facilmente distraidos,
ou fazer o que a maioria das pessoas iria caracterizar como "estupidoerros ".

Tomemos, por exemplo, alguém que fuma, decide que € um mau habito, e,
como resultado, compromete-se a desistir. Assim, sua intencdo € a de
expressar a si mesmo como um ndo-fumante. No entanto, depois que ele
fumou seu dltimo cigarro, suas crengas em ser um fumante vai comecar
imediatamente chamando a sua atencdo para cigarros até que ele constroi
para o ponto ondeele anseia um cigarro e, em seguida, tem um. O que temos
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aqui € um classico conflito entre uma intencdo que ndo é apenas em conflito
com outras crencgas, mas a propria inten¢do ndo tem suporte estrutural real. Ou
seja, ndo had uma crenca corolario que diz: "Eu sou um ndo-fumante." A
energia para o seu comportamento ndo fumar tera de vir de sua vontade
consciente para ser uma pessoa diferente nesta area de sua vida. No entanto,
sua vontade ndo instantaneamente nega toda a energia nas crengas que ele tem
construido ao longo dos anos em ser um fumante. Estas crencas tera uma
grande quantidade de energia para agir em seu aten¢do consciente (notando
cigarros no ambiente e pensando em cigarros) e seu comportamento (uma
pick up e fuma-lo).

Poderiamos ate ter o apoio interno (crengas, memarias e associagdes) para
0 que pretendemos fazer e ainda tem dificuldades seguir com nossos planos
por causa de outras crencas conflitantes. Comportamento que se enquadram
na categoria "erro estupido™ é mais frequentemente o resultado de crengas
subconscientes ou esquecidas que estdo em conflito directo com 0s nossos
intentos. Negociacdo é um exemplo perfeito para ilustrar isso. Muitas pessoas
dedicar uma grande parte do seu tempo, energia e recursos financeiros para
expressar-se como comerciantes. Eles aprendem muito sobre negociacao,
eles sdo ainda altamente considerado por seus pares para 0 que eles sabem
sobre 0 mercado, mas ainda ndo pode executar seus comercios corretamente
ou a forma como eles planejaram. Ha comerciantes que pode sempre fazer o
dia de dinheiro apds dia até que comecem a certos limiares e depois dar
prontamente todos os seus lucros de volta para o mercado em um ou dois
comércios. A maneira como eles dao o seu dinheiro de volta é completamente
inconsistente com o seu estilo de negociacgéo, enquanto eles estavam a ganhar
dinheiro. Depois de terem perdido uma quantidade suficiente de dinheiro,
eles vdo voltar para o caminho que normalmente o comércio e iniciar o
processo novamente. Esse tipo de comportamento ndo é por acaso. Isso
acontece por uma razéo.

Em cada uma dessas situacdes estes comerciantes certamente tinha
desenvolvido estrategias eficazes e viaveis para ser bem sucedido, eles
definitivamente tinha algumas crencgas altamente estruturadas para apoiar a
sua expressdo como um comerciante. No entanto, o que eles ndo tém feito é
identificar e Décharge toda uma série de outras crengas (tanto consciente e
subconsciente) que estdo em conflito direto com o esforco de negociacao
ou a ganhar dinheiro como um comerciante. Por exemplo, ha muitas
crencas relacionadas com a sua educacao religiosa que estdo em conflito
direto com todo o conceito de especulacdo. E 0 que estd sendo negociado,
mas tirando dinheiro de outros comerciantes sem servigos prestados? Esse
tipo de atividade ndo é consistente com a maioria dos ensinamentos
religiosos. Outro exemplo tipico é a maioria das pessoas crescem com
crencas muito poderosas relacionados com a ética de trabalho. Eles tém
definicdes muito rigidas sobre o que constitui trabalho e como se ganha o
seu dinheiro. Negociagdo ndo se encaixa exatamente na maioria dessas
defini¢cdes tambem.
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Portanto, independentemente de como altamente estratégias de
negociacdo de um desenvolvido tornar-se, 0 ato de negociacdo ainda ira
violar a integridade de qualquer crenca de que esta em conflito com o ato de
negociacdo ou fazer dinheiro a partir de negociacdo. Eventualmente, a
energia ndo expressa acumulando nessas crengas conflitantes vai construir
até o ponto onde o comerciante vai encontrar-se comportando de uma
maneira completamente inconsistente com as suas regras de negociagdo ou
a intencdo de ganhar dinheiro. Muitas vezes, ele mesmo estaré ciente de que
ele esta prestes a cometer um erro de negociacdo, assistir-se fazé-lo, e, ao
mesmo tempo, quer se sentem impotentes para deter-se ou ndo vai parar-se
até que ele perdeu dinheiro suficiente para compensar o desequilibrio em
seu ambiente mental.

Agora, quando esses tipos de coisas acontecem, se nos nao entendemos
0 que esta acontecendo, poderia levar-nos a sentir-se inadequado, de
alguma forma, se julgamos a nés mesmos duramente. Ou poderiamos ser
superada por uma sensacdo de impoténcia e medo porque aparentemente
ndo tem controle sobre essas forcas internas ndo identificados que podem
exercer tanto controle sobre nosso comportamento. Sem qualquer
consciéncia das ferramentas de problema ou eficazes para lidar com ele, a
maioria das pessoas vai tentar construir barreiras mentais para tentar
bloquear estas forcas de se manifestar em seu comportamento.
Obviamente, eles ndo funcionam, o que torna toda a situacdo ainda mais
assustador. Este € onde o abuso de substédncias entra em jogo. Por
exemplo, uma pessoa que € um alcoolatra sabe que ele é um bebedor
pesado. No nivel mais fundamental uma pessoa bebe obsessivamente para
separar seu intelecto a partir dessas forcas interiores que ele acredita que
ele ndo tem controle sobre. Quanto mais ele bloqueia, mais as forcas
construir e quanto mais ele tem que beber para bloquear. Quanto mais ele
bebe, mais tudo se deteriora em seu ambiente externo como um reflexo de
seu ambiente interno. Eventualmente, o ambiente fisico, seu corpo, ou
ambos deteriorar-se tdo mal que ele ndo pode mais bloquear o verdadeiro
estado de sua condicdo. Em seguida, ele reconhece que "Sim, eu sou um
alcoolatra, e eu preciso mudar”, o que significa que "Sim, eu preciso para
resolver os problemas na minha vida que me levou a comecar a beber em
primeiro lugar." mais tudo se deteriora em seu ambiente externo como um
reflexo de seu ambiente interno. Eventualmente, o ambiente fisico, seu
corpo, ou ambos deteriorar-se tdo mal que ele ndo pode mais bloquear o
verdadeiro estado de sua condi¢cdo. Em seguida, ele reconhece que "Sim,
eu sou um alcoolatra, e eu preciso mudar”, o que significa que "Sim, eu
preciso para resolver os problemas na minha vida que me levou a comecar
a beber em primeiro lugar." mais tudo se deteriora em seu ambiente
externo como um reflexo de seu ambiente interno. Eventualmente, o
ambiente fisico, seu corpo, ou ambos deteriorar-se tdo mal que ele néo
pode mais bloquear o verdadeiro estado de sua condi¢cdo. Em seguida, ele
reconhece que "Sim, eu sou um alcoodlatra, e eu preciso mudar”, o que
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significa que "Sim, eu preciso para resolver os problemas na minha vida
que me levou a comecgar a beber em primeiro lugar."

O ponto de tudo isso €: aprender a esquecer as nossas memorias
dolorosas ou ignorar a existéncia de crencas que ndo suportam nossas
intencdes ndo de qualquer maneira reduzir o seu potencial de causar-nos a
comportar-se de determinadas maneiras. Se queremos mudar o0
comportamento indesejado, temos que mudar a fonte interna de que o
comportamento. Liberando-nos das limitacdes de nossos medos, curando
nossas feridas emocionais, mudando a polaridade de uma crenca, ou
decharging-lo completamente € algo que temos de aprender a fazer,
aprendendo a gerir a energia mental. Se as pessoas soubessem de alguma
forma de gerir as suas crencas, memorias e associagfes, em seguida, o tipo
de ciclos dolorosos da consciéncia for¢cado descrito anteriormente nunca
comegar em primeiro lugar.

Até aqui, identificou trés forcas em operacdo constante em nossas
vidas. Primeiro sdo todas as forcas ambientais externos que tém o
potencial para atuar como uma causa, onde nés, como individuos,
experimentar um efeito. Algumas dessas forcas ambientais fora teremos
algum grau de entendimento e outros que ndo. Nosso grau de
compreensdo e discernimento, juntamente com a medida em que podemos
agir sobre o que sabemos ¢ diretamente proporcional ao grau de satisfacéo
que vai sentir como nos interagimos com 0 ambiente para satisfazer as
nossas necessidades e alcancar nossos objetivos. Implicita em todos os
externos forcas-se nos entendé-los ou ndo-sédo todas as forcas da mudanca
que alteram automaticamente tudo feito de &tomos e moleculas,
consequentemente, fazendo o que sabemos, em termos de utilidade
obsoleto em algum ponto no tempo. Por exemplo, a cadeira que vocé esta
sentado em ler este livro estd se deteriorando ao longo do tempo. Em
algum momento ele ndo sera mais capaz de suportar qualquer peso,
tornando a sua crenca na sua estabilidade obsoleto.

Em segundo lugar estdo as forcas internas profundas de curiosidade e
atracdo que nos obrigam a explorar, aprender sobre, e interagir com o
ambiente de maneira aparentemente predeterminados. Por exemplo, ha
coisas que sdo naturalmente interessados em aprender sobre ou aprender a
fazer em relacdo a todas as outras coisas que estdo disponiveis para
aprender sobre no meio ambiente, mas ainda ndo temos JUROS naturais-
como alguém que sempre quis ser um masico, bombeiro, ator, ou médico e
persegue estas vocacOes resultando em sentimentos de profunda satisfacdo
sobre suas vidas. No entanto, se 0 ambiente nos forca em areas onde ndo ha
interesse natural, vamos experimentar um vazio que pode ser muito dificil de
identificar, s6 que ele sente que algo estd faltando em nossas vidas. O que
cada um de nos como individuos é naturalmente curioso sobre e atraiu no
ambiente vém dos niveis mais profundos de nossa existéncia. Eles agem
como forgas muito poderosas de auto-expressdo, obrigando-nos a criar no
ambiente fisico do objeto da nossa imaginacdo ou exercer no ambiente fisico
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0 objeto dos nossos interesses,

Em terceiro lugar estdo as forcas mentais representadas por nossas
crencas, memorias e associacbes. Apesar de crencas, memorias e
associacOes sdo forcas mentais, eles ndo sdo o mesmo que as forcas da
curiosidade e atracdo. Crencas, memorias e associacbes existem
exclusivamente como resultado dos tipos de experiéncias que temos com 0
ambiente fisico. Isso estd em contraste com as forcas da curiosidade e
atracdo que estdo em nds antes de nascermos e que parecem ser ou
predeterminado em um sentido espiritual ou geneticamente codificado.
Algumas de nossas crencas, memorias e associagdes atuard como recursos
positivos para interagir com o ambiente fisico de forma eficaz e com algum
grau de satisfacdo. Outros, no entanto, tera apenas o efeito oposto. Muitas
das nossas crengas, memaorias e associacdes sdo recursos para o fracasso,
dor, e insatisfacdo porque eles nos trancar em apenas perceber o que ja
sabemos bem como nos cortar de nosso senso natural de curiosidade. Em
outras palavras, eles especificamente agir como forcas para evitar qualquer
novo crescimento mental.

Agora, uma vez que temos de interagir com o ambiente fisico para
cumprir as nossas necessidades e alcangar nossos objetivos, a chave para
fazé-lo para assegurar-nos de experimentar maiores niveis de satisfacdo é
adquirir niveis mais profundos de conhecimento e entendimento sobre a
natureza dessas forcas. Ou seja, precisamos ficar em um estado constante
de aprendizagem. A Unica coisa que realmente nos impede de continuar a
aprender sobre a natureza dessas forcas externas sdo as for¢cas mentais na
forma de crencas, memdrias e associacbes que se acumulam e, como
resultado bloqueiam o nosso senso natural de curiosidade, as vezes ao
ponto de encerrar o0 processo de aprendizagem completamente.

H& algum elemento de verdade no ditado que diz que vocé ndo pode
ensinar um cachorro velho novos truques, exceto que ele realmente deve
ler "Um cachorro velho ndo aprende novos trugques.” N&o € que é
impossivel para alguém independentemente da sua idade para aprender
algo novo; a questdo nio é habilidade. E mais uma questdo de resisténcia e
recusa. A recusa, vem da soma total de tudo o que ja acreditamos, em
esséncia, dizendo: "Esqueca-Eu ja sei tudo o que preciso saber.”" Claro, as
consequéncias para tal postura para o ambiente pode ser, e frequentemente
sdo devastadores. E, invariavelmente, sempre leva algum evento
verdadeiramente devastador ou de uma série de-los antes de alguém que
tem esse tipo de atitude vai reconhecer que a razdo para a sua situacao e
que eles simplesmente se recusam a permitir que quaisquer mudangas no
seu ambiente mental. Naturalmente, este know-it-all atitude é muito facil
de reconhecer em alguém; o truque é aprender a reconhecé-lo nés mesmos,
porque existe em todos ndés como uma funcdo natural das formas pelas
quais as crencas, memorias e associacdes gerenciar informacoes.

Para ficar em um estado constante de aprendizagem, precisamos aprender a
se adaptar. Para adaptar precisamos aprender algumas técnicas mentais
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especificos sobre como aplicar conscientemente 0s n0ssos pensamentos para
atualizar, modificar, substituir ou alterar a polaridade (carga elétrica; de varios
componentes em nosso ambiente mental que atuam como limitando ou
inibindo forgcas em nossa percepcdo e comportamento, que nos impede de
ganhar maiores niveis de correspondéncia com o ambiente fisico por
conscientemente adaptar, estamos fazendo-nos disponiveis para aprender a
satisfazer nossas necessidades e alcancar nossos objetivos de maneiras cada
vez mais satisfatdrios. NOTA:. implicitas cumprir as nossas necessidades e
alcancar nossos objetivos é a necessidade de explorar o objeto de nossas
curiosidades eatragbes, que também sdo blogqueados por nossas crencas,
associagdes e memorias.

Para se adaptar, precisamos optar por ndo resistir a aprendizagem e
mudanca. Isso requer uma vontade de nossa parte pensar fora das limitacdes
estabelecidas por nossas crencas, associagdes e memarias e uma vontade de
aprender a gerir a energia mental para que possamos liberar-nos dos efeitos
negativos de nossas memorias dolorosas. Quando aprender a mudar a
polaridade de uma memoria dolorosa, ndo é doloroso por mais tempo.
Quando a memoria € decharged ou drenado da energia carregada
negativamente, ele ndo terd mais o potencial de gerar medo. O medo sempre
limita o0 numero de escolhas que percebemos como disponivel a partir do
ambiente pela forma como ele nos leva a concentrar a nossa atencéo sobre o
objeto do nosso medo. O efeito liquido € que acabam criando para noés
mesmos exatamente o que estamos tentando evitar.E importante para vocé
notar que, quando mudar a polaridade de uma memoria, que na verdade nédo
alterar a estrutura da memdria. Em outras palavras, nos ndo esquecer a
experiéncia, por isso ainda pode usd-lo como uma parte de nosso repertorio
do que sabemos sobre a natureza do ambiente fisico. Quando mudamos a
qualidade da energia de uma memdria de negativo para positivo, nds negar o
potencial da memdria para gerar medo, permitindo-nos a perceber todas as
outras opcdes para a experiéncia disponivel a partir do ambiente no mesmo
momento.

De preferéncia, esta vontade de mudanca vira de outro lugar que nédo de
desespero. A idéia € aprender a reconhecer o que precisamos saber muito
antes de as condicOes deteriorar-se aos niveis de desespero. Para fazer isso
requer que nos incorporamos em nosso sistema mental, trés pressupostos
muito fundamentais que nos ajudardo a manter um relacionamento saudavel
com o meio ambiente e gerar a energia por trds da vontade que vamos
precisar para iniciar um tal processo, apds o qual a experimentar 0s
beneficios serdo agir como a for¢a motriz da nossa vontade.

A primeira suposicdo € que nés nao aprendemos tudo o que ha para saber.
E, como resultado, hd sempre vai ser forcas desconhecidas atuando sobre
nos até o nosso entendimento de tudo fora de nos evolui até o ponto em que
temos consciéncia simultanea de tudo o que acontece no ambiente. As
implicacdes aqui sdo que precisamos estar em um estado constante de
aprender a partir do momento em que nascemos até o momento em que
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morremos, porque o0 nosso intelecto ainda ndo evoluiu ao ponto de
percepcao simultanea de toda a informacédo que esta disponivel em qualquer
dado momento. Até entdo, somos forcados a escolher e escolher as
informacgbes que experimentamos com base no que aprendemos a acreditar.

O segundo pressuposto é que o que nos aprendemos a acreditar pela
forca-involuntariamente imposta a noés, como uma expressdo do exterior
ambiente ou por escolha, como uma expressdo de forgas internas que
operam dentro de nds como nossa curiosidade e ndo atracgbes-may ser
muito Gtil no que diz respeito ao cumprimento de ndés mesmos de alguma
maneira satisfatoria.

A terceira hipotese é que o que nés aprendemos que € util e trabalha para
nossa satisfacdo é ainda sujeito a alteracOes devido as mudangas nas
condi¢gbes ambientais. Em outras palavras, o que pode precisar de saber a
sentir mais satisfacdo e felicidade em nossas vidas, muitas vezes tera que
substituir parcialmente ou invalidar completamente o que ja aprendemos.
Recusando-se a mudar o que ja aprendemos é praticamente 0 mesmo que
dizer que ja sabemos tudo o que ha para saber e ndo precisam de aprender
mais nada. Claro, poderiamos facilmente saber se nds nédo precisam se
adaptar, porque estariamos em um estado perpétuo de satisfagdo. Nada
menos do que um sentimento de satisfacdo da nossa interagdo com o0 meio
ambiente € uma indicacdo de que precisamos aprender alguma coisa.

A perfeicdo do momento

Se vocé operar fora dos pressupostos anteriores, VOCé comecard a
reconhecer como cada momento se torna uma perfeita indicacdo do seu
estado de desenvolvimento eo que vocé precisa fazer para melhorar a si
mesmo. Por exemplo, vamos olhar para um comerciante hipotético cujo
objetivo é fazer dinheiro de sua negociacdo. Ele percebe o que ele acredita
ser uma oportunidade para fazé-lo e coloca em um comércio. No entanto,
ele estd operando a partir de um medo de estar errado. Como resultado, o
medo vai agir sobre a sua percepc¢do de informacdes para bloquear a partir
de sua consciéncia nenhuma prova que pudesse indicar que ele esta errado.
Lembre-se que o medo € um mecanismo natural para nos alertar de
condicdes ameacadoras para que possamos evita-los. Agora, 0 que esta
ameacando sobre ser errado? Neste caso, como na maioria dos casos, é toda
a dor acumulada e humilhacéo dentro dele a partir de suas experiéncias
passadas. Se o mercado, ou qualquer outra pessoa para essa materia-
apresenta-lo com qualquer informacédo que entra em conflito com o que ele
quer, o medo fard com que ele distorcé-la perceptivelmente ou ele vai com
raiva gritar com a pessoa que ofereceu tais informac6es "N&o me diga que"
para que ele possa evitar sentir a dor ja dentro dele de seu passado. Com
efeito, os seus medos ird criar para ele a mesma experiéncia que ele esta
tentando evitar, porque ele esta evitando informacgdes que indicam que 0s
mercados tém a oferecer em relagdo ao que ele quer ou espera. Se 0
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mercado se move contra ele, ele provavelmente ndo vai enfrentar a
evidéncia até que a dor de fazé-lo é menor do que a dor de ndo confronta-la,
0 que significa que suas perdas se acumulam até o ponto onde é mais facil
admitir que esta errado do que que sofrer mais perdas. Os resultados dos
nossos esforcos sera refletido no ambiente como a soma total de quem
somos em qualquer momento, como era para O NOSSO comerciante no
exemplo anterior. Uma meta é uma intencdo que temos projetado para fora
no meio ambiente. E uma necessidade para ser cumprida em algum
momento futuro. A necessidade surge de um reconhecimento alguma falta.
Reconhecendo a necessidade focaliza automaticamente a nossa atengao para
analisar o ambiente de formas (caminhos) para atender essa necessidade. A
informacdo ambiental percebemos (qualidade e profundidade de insight)
sera uma funcdo do numero de distingbes podemos fazer menos qualquer
informacédo que fica bloqueado por todos os medos que estdo operando de
fora. Como nos expressamos para atender a necessidade sera a funcdo de (1)
nossas percepcdes, (2) os passos que escolhemos como resultado dessas
percepcdes,conhecer.

Quando nos recusamos a reconhecer ou aceitar a perfeicdo de cada
momento de nossas vidas, ndés negamos acesso a informacdo de que
precisamos para expandir a nds mesmos. Qualquer habilidade que
precisamos aprender a nos expressar de forma mais eficaz tem um
verdadeiro ponto de partida. Para descobrir que o verdadeiro ponto de
partida requer nossa aceitacdo de cada resultado como um reflexo da soma
total do que somos para que possamos primeiro identificarque habilidade
precisa ele aprendeu e como podemos ir sobre a tarefa de aprender. Sem esse
verdadeiro ponto de partida, vamos operar a partir de uma base de iluséo.

Ilusbes resultar de crencas que sabemos mais do que nos e pode fazer
mais do que podemos. N&s erroneamente assumir as acdes ambientais
nossa percepcdo dele ou de ndés mesmos e entdo bloquear ativamente
qualquer informacdo em contrario. llusées sdo a diferenca entre aceitar
cada momento como uma perfeita indicagdo de quem somos, para que
possamos identificar o que precisamos aprender a seguir em frente e
acreditar que ja sdo perfeitos do jeito que somos, caso em que precisamos
aprender nada. Certamente, se qualquer um de nos estavam em perfeito
estado de conhecimentos e habilidades, entdo nds nunca precisa reclamar
de nada ou dar desculpas, racionalizagbes, ou justificativas para porque as
coisas nao sairam como o planejado.

Cada "deve ter”, "poderia ter", "teria", ou "se" é uma indicacdo do grau
de ilusdo em que estamos entregando a nds mesmos. Se pudéssemos ter,
teriamos, 0 que significa que a cada momento estamos fazendo o melhor
que podemos quando se leva em conta todos 0s componentes, tanto
consciente e subconsciente-que afetam o que percebemos e fazemos.
Reconhecendo e aceitando essa perfeicdo sempre nos dard 0 nosso
verdadeiro ponto de partida para indicar o que precisamos aprender para
que possamos perceber as condigdes de forma diferente ou que recursos
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precisamos desenvolver para responder de forma diferente.

Se 0 nosso comerciante hipotética quer evoluir para um comerciante
eficaz e consistentemente bem sucedido, ele terd de se envolver em alguma
auto-aperfeicoamento. Ele precisa entender que o mercado esta sempre certo
e que ele pode lucrar com essa tensdo se ele ndo impde uma estrutura mental
rigida em seu comportamento. Ele precisa libertar-se de seu medo de estar
errado para que ele possa observar o comportamento do mercado a partir de
uma perspectiva objetiva. Caso contrario, seu medo de estar errado tera o
efeito de fazé-lo errado. Ele também terd que estabelecer algumas regras
comerciais definidas para guiar seuproprio comportamento e aprender a
aderir a essas regras. Se ele tivesse sido operando a partir de um conjunto
definido de regras de negociacdo, ele nunca teria deixe a perda acumulam
suficientemente que sua dor iria leva-lo para fora do comércio. Se, no entanto,
ele se recusa a reconhecer e aceitar seu estado atual de desenvolvimento,
culpando o mercado para suas perdas ou tentando se convencer de que de
alguma forma ele ndo era responsavel pelo que ele acabou com, entdo ele
estaria entregando-se na iluséo. Ele estaria negando quem ele € e, com efeito,
separando-se a partir das informacGes que ele precisa para se tornar quem ele
quer ser.

Temos que estar dispostos a enfrentar a verdade sobre ndés mesmos para
que possamos confrontar a verdade fora de nés mesmos. A menos ilusdo nos
entregamos nds mesmos, quanto mais nossas percepgdes do ambiente externo
ird reflectir as condicdes reais, porque ndo vamos estar bloqueando tanta
informacéo disponivel. Pela informacdo disponivel Quero dizer informacdes
que séo capazes de perceber. A menos que bloquear, quanto mais aprendemaos.
Quanto mais aprendemos, mais facil € para antecipar a forma como o
ambiente externo vai reagir ou responder sob um dado conjunto de condi¢des.
Caso contrario, ndo vamos nos permitir perceber no ambiente que nos
recusamos a saber sobre nds mesmos.

Nenhum de nds gosta de reconhecer o que consideram ser as nossas
fraguezas. No entanto, é exatamente o que precisamos fazer para crescer além
delas. Caso contrario, vamos continuar a construir nossas vidas sobre esta
base de ilusdo que requer muita energia, alcool ou drogas para sustentar que,
eventualmente, tem a desmoronar, levando a essas percepgoes forgcados muito
dolorosas. Confrontar a verdade no meio ambiente ou a verdade sobre nos
mesmos ndo é mais doloroso do que séo as percepcdes forcados que resultam
dessas iluses. E apenas mais imediato. No entanto, quando n3o confrontar o
que esta dentro de nos, é o primeiro passo no processo de quebrar um ciclo de
insatisfacdo para transforma-lo em um ciclo expansivo de sucesso. Que
melhor forma de realizacdo do objetivo poderia haver do que enfrentar
condicdes que existe, identificar o que precisamos aprender a operar de forma
mais eficaz,

Todos os comerciantes dao-se EXATAMENTE
O gue merecem
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Traders colocar em comércios e depois tird-los quando quiserem. Esse
processo de tomada de decisdo € o resultado da soma total de todos os
componentes mentais que interagem uns com 0S outros. Se tivéssemos de
inventario de todos estes componentes, medir a energia que possuem, e depois
equilibrar os componentes que contribuem para um sentido positivo de auto-
avaliagc@o contra os componentes que contribuem para um sentido negativo de
auto-avaliacdo, o que restaria € um valor liquido que valorizamos a nos
mesmos. Este valor liquido ira corresponder diretamente com a quantidade de
dinheiro que damos a ndés mesmos para fora do que esta disponivel em
qualguer comércio, em qualquer dia, més ou ano, ou por iSSO mesmo guanto
do nosso dinheiro que dar de presente.

Eu sei que isso pode ser um conceito muito dificil de aceitar. No entanto,
diferente tendo em conta o que ainda ndo aprendeu em termos de
conhecimentos e habilidades, como poderia ser de outra maneira? NOs
fazemos todas as nossas proprias regras quando o comércio. Ninguém nos
obriga dentro ou fora dos mercados, a menos que uma posicéo é liquidada por
uma corretora por falta de margem. Em qualquer operacdo, ha uma serie de
possibilidades para ter lucro ou cortar perdas. O que nos decidimos fazer em
cada caso, com respeito a cada possibilidade vai ser o resultado de nossas
percepgdes e todos 0s componentes internos que afetam essas percepcdes. O
que nos realmente acabar fazendo sera o resultado do que nos decidir e nossa
capacidade de executar as nossas decisfes, que novamente sera determinada
por uma série de fatores mentais, 0s quais contribuem para 0 nosso senso de
auto-avaliacéo.

Negociacdo € um exercicio de acumular dinheiro. Uma vez que tenhamos
aprendido a negociar (perceber oportunidade e executar nossos comeércios),
guem mais ou 0 que mais poderia ser responsavel pelo que vamos acabar
com? Na verdade, se os comerciantes foram para tracar seu patrimoénio, isso
refletiria seus conflitos internos e o que eles pensam de si mesmos em uma
base dia-a-dia de més a més ou ano-a-ano. Estes graficos ficaria muito
parecido com o tipico bar ou ponto e figura graficos dos proprios mercados,
com suporte e resisténcia niveis, zonas de consolidacdo, comicios, selloffs e
retracOes. Todos esses padrbes iria reflectir o estado de espirito do
comerciante, assim como 0s préprios mercados refletem o estado coletivo de
espirito de todos os seus participantes.

Graficos como estes também podem ter o mesmo valor preditivo como
nos mercados, se a pessoa aprende o que procurar. Algumas das empresas de
corretagem mais sofisticados que gerenciam grandes fundos de manter esses
tipos de graficos no CTAs que eles empregam para trocar seu dinheiro sob
gestdo. Eles vdo mudar a quantidade de capital disponivel para cada CTA
para gerenciar com base em formacdes de grafico de cada individuo. Em
outras palavras, uma vez que vocé construir alguma historia que ndo € muito
dificil determinar quando alguém esta prestes a ter um grande sucesso por
causa da construcéo de forcas psicologicas dentro dele, assim como as forgas
coletivas da construgdo mercado antes de um grande movimento .
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Como os comerciantes individuais, se queremos dar-nos mais e mais
dinheiro fora dos mercados, temos que aprender a nos valorizar mais e mais
para que nds acreditamos que merecemos 0 que quUeremos ou Mmerecemos 0
que temos. Negociacdo pode resultar na acumulacdo rapida de lucros
inesperados. Para manter os lucros, nés temos que ter suporte interno. Na
maioria das vezes, esse apoio nao existe, e que € responsavel por todos os
trapos de riquezas para trapos histérias que podem ser contadas no mundo
da negociacdo. Claro que o primeiro passo no processo de valoriza¢do nos
mais € aceitar 0 nosso verdadeiro ponto de partida; ou seja, temos de
assumir a responsabilidade completa para o que vamos acabar com como
sendo um reflexo do que precisamos aprender sobre os mercados, sobre nos
mesmos, ou ambos. Em altima anélise, tudo o que fazemos contribui ou
prejudica o nosso senso de auto-avaliacio. E por isso que pode variar de dia
para dia ou momento a momento. A melhor maneira que eu conhego para
adicionar ao nosso senso de valorizagdo é nos comprometer com 0 pProcesso
de crescimento.
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CAPiTULO 13

Gerencilando
Energia Mental

O que quero dizer com "gestdo de energia mental”, vocé pergunta? Ha
muitas maneiras que ja gerem energia mental, mas provavelmente néo
pensaria isso de tal maneira. Por exemplo, ndo é possivel tomar o que
comeca por ser uma pequena ferida emocional (como alguns insulto
menor) e intensificar a energia emocional por tras dessa ferida ao ponto em
que pode acabar em um estado de frenesi emocional? Como podemos fazer
iIsso? Por nossa vontade de pensar sobre o que causou-nos a sentir-se
insultado. Nossos pensamentos podem adicionar energia ou energia tira do
ferimento, dependendo do que tipo de pensamentos que nds escolhemos
para pensar. Se pensarmos pensamentos destrutivos, iremos adicionar
energia carregada negativamente para intensificar a ferida. E escusado sera
dizer que podemos levar este a qualquer extremo que escolher e, além
disso, parada sempre que escolher ou sempre que estamos dispostos a. No
entanto, de parada se torna mais dificil em proporcdo direta com a
qguantidade de energia envolvida. N&o estamos, de fato, a gestdo ou
manipular energia mental quando nos propositadamente nos tornar mais
irritado do que quando comegamos, canalizando pensamentos negativos
atraves de uma experiéncia?

Da mesma forma, se pensarmos pensamentos positivos, vamos diminuir a
energia emocional do ferimento. Estou certo de quem Ié este livro tem notado
que quando uma pessoa quer ficar com raiva, ele ird se recusar a ouvir
qualquer coisa que possa aliviar sua ira. Quando nos recusamos a ouvir "a voz
da razdo" por assim dizer, estamos fazendo uma escolha ndo para gerir a

energia mental. A Unica razdo pela qual uma pessoa com raiva tem de calar "a
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voz da razdo" é porqgue ele sabe que a informacdo tem o potencial de mudar a
maneira como ele se sente. Ele sabe que se ele muda sua perspectiva de que
ird, por sua vez, mudar a forma como ele se sente, ele vai experimentar um
ambiente diferente do lado de fora. Se ele ndo esta "disposto” para mudar-
independentemente do que os beneficios podem ser de que ele ir4 se recusar a
usar 0s seus pensamentos de uma maneira que lhe permitiria experimentar
esses beneficios. Estes exemplos sdo apenas algumas das muitas maneiras em
gue ja manipular nosso ambiente mental para atender nossos objetivos com
base na nossa vontade de fazé-lo. Certamente, se € possivel gerenciar a
energia mental para propositos destrutivos, deve também ser possivel
gerencia-lo para fins construtivos. Os conceitos-chave aqui sdo a vontade e
propoésito. A vontade é a de dirigir conscientemente 0s n0ssos pensamentos
em direcdo a uma intencéo especifica de mudar alguma coisa no interior que
ndo é util. se é possivel gerenciar a energia mental para propésitos destrutivos,
ele também deve ser possivel gerencié-lo para fins construtivos. Os conceitos-
chave aqui sdo a vontade e proposito. A vontade € a de dirigir
conscientemente 0s nossos pensamentos em dire¢do a uma intengéo especifica
de mudar alguma coisa no interior que ndo é Util. se é possivel gerenciar a
energia mental para propositos destrutivos, ele também deve ser possivel
gerencia-lo para fins construtivos. Os conceitos-chave aqui sdo a vontade e
propoésito. A vontade é a de dirigir conscientemente 0s nossos pensamentos
em direcdo a uma intencéo especifica de mudar alguma coisa no interior que
ndo é util.

Os pensamentos sdo uma ferramenta muito poderosa para efetuar mudancas
no ambiente mental. Podemos usa-los a mudar, reorganizar, adicionar,
prejudicar ou alterar a polaridade de varios componentes mentais. Os
pensamentos sdo uma forma de energia, provavelmente ndo é diferente de
eletricidade ou luz. Eles podem agir como uma causa para produzir algum
efeito no ambiente fisico, como quando falamos de nossos pensamentos, por
exemplo, bem como agir como uma causa para produzir um efeito no
ambiente mental. Quando usamos nossos pensamentos dirigida para dentro,
estamos usando basicamente uma forma de energia como uma ferramenta
para mudar a consisténcia ea composic¢do de outra forma de energia, como a
utilizacao de nossos pensamentos para mudar uma crenca ou liberar a energia
negativa fora de uma memoria dolorosa.

E precisamente por causa do poder inerente pensamentos que as pPessoas
sdo tdo protetora de si mesmos com os tipos de informacgdes (pensamentos
outras pessoas expressa fisicamente) eles vao se expor a. Todo mundo sabe
instintivamente que, se nos nos permitimos pensar em alguma coisa, 0S
pensamentos tém o poder de mudar a maneira como as coisas existem dentro
de nés. E uma vez que as coisas mudam emo interior, sabemos que vai
perceber e experimentar uma fora diferente. Se ndo queremos perturbar a
relacdo atual entre interior e exterior, nds conscientemente vai fazer o que for
necessario para se certificar de que nés ndo nos expor a qualquer coisa que
possa ameacar essa relagdo ou pensar em nada de uma forma que iria mudar o
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relacionamento. A mudanca é o resultado de, em primeiro lugar, uma vontade
de pensar.

Pessoalmente, eu acredito que se nés ndo foram feitos para continuar a
crescer mentalmente (acrescentando ao que somos, transcendendo o que ja
aprendemos) e, além disso, se ndo foram feitos para dirigir que o
crescimento em um nivel consciente, entdo nos ndo ter sido dada a
capacidade de pensar, raciocinar e criar. Implicita dentro da nossa
capacidade de pensar, raciocinar e criar é a capacidade inerente de aprender
0 nosso caminho para sair das situagbes dolorosas e ciclos de vida
insatisfatorios em que nos encontramos. ciclos de vida dolorosas comecar e
se perpetuam por memorias dolorosas. Entdo, em esséncia o que estou
afirmando € que inerente a nossa capacidade de pensar e raciocinar é a
capacidade de curar as nossas feridas emocionais para que possamos
perceber 0 que esta disponivel a partir do ambiente para além dos nossos
medos. Cura feridas emocionais é algo que temos de aprender a fazer,
aprendendo a gerir a energia mental. Aprender a esquecer as nossas
memorias dolorosas, tornando-os subconsciente ndo de qualquer forma
reduzir o seu significado em nossa percep¢do da informacdo ambiental, ou
seu potencial para causar-nos a comportar-se de determinadas maneiras.

Este é o dom da criatividade que todos nés nascemos com. E a
capacidade de pensar além do que nossas crencas atuais, memorias, e
associacdo ditaria como sendo verdadeira sobre o meio ambiente. A
capacidade de raciocinar além do nosso atual conjunto de limitacdes
(crencas, memorias dolorosas, e associacOes erradas) ou usar a nossa
Imaginacdo criativa € aquela compensar forca que nos permite crescer,
melhorar e evoluir para além dos ciclos de vida dolorosas e destrutivas que
obtemos pego em, tanto como individuos e como uma cultura. No entanto,
hé& algo aqui que vocé pode precisar estar atento a: a capacidade de fazer
algo ndo é necessariamente uma capacidade de fazer algo. Antes de um
recurso se torna uma habilidade, ele tem que ser cultivada em uma
habilidade. Por exemplo, podemos usar nossa imaginacao para visualizar e,
em seguida, projetar no ambiente o cumprimento de alguma necessidade ou
meta em algum momento futuro. Mas isso ndo significa que nds estamos
usando a nossa imaginacao criativa. Podemos apenas estar usando nossa
imaginacdo para projetar o que ja esta em nossas memorias ou 0 que ja
acreditamos. O mesmo é verdade para 0S nossos pensamentos. Na maioria
das vezes, eles vao se originam fora do nosso atual conjunto de crencas e
memorias, de modo que 0 que seremos pensamento ira corresponder com o
status quo. Para criar um futuro mais gratificante para n0s mesmos,
precisamos ser capazes de imaginar esse futuro e projetar-lo para 0 meio
ambiente como algum momento futuro. H& uma correlagdo direta entre o
que projetamos e que ja esta dentro de nds, a ndo ser, claro, que estamos
imaginando algo além do que ja sabemos.

As Unicas limitacdes reais que existem em relacdo ao pensamento sao
essas regras que foram seja ensinado a nos ou aqueles que fizemos para
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n6s mesmos. Ndés ndo somos de forma alguma restrito a apenas pensando
sobre 0 que ja acreditamos é verdadeiro ou 0 que nos ja experimentou.
Somos livres para vaguear em qualquer lugar em nossos pensamentos
para explorar qualquer nimero de possibilidades e optar por atuar em um
deles, independentemente de saber se é dentro ou fora do atual conjunto
de regras a partir do qual operamos, até mesmo ao ponto de usar 0 nosso
pensamentos para mudar as regras quepodemos ter que diz que ndo pode. Se
ndo foram feitos para direcionar nossas proprias mudancas pensando sobre
como podemos aprender a levar uma vida mais feliz e mais gratificante, em
seguida, pensar, raciocinio e criatividade ndo existiria.

Para experimentar o mesmo tipo de condi¢bes dolorosas e outra vez, em
um ambiente que estda em constante movimento, implica que nos nédo
percebemos nenhum outras op¢bes como disponiveis que resultariam em
resultados mais satisfatérios. O que percebemos é diretamente ligado ao
que j& sabemos. Para perceber outras opcdes, outros do que 0S nossas
crengas, memorias e associagfes nos bloquear em, temos de saber algo que
ainda ndo aprendeu. Assim, aprender a nossa maneira de sair de uma
situacdo que e perpetuamente dissatisfying exige que sejamos abertos a
pensar além do que ja sabemos. O ambiente sempre nos oferecem uma
oportunidade para algum grau de amor, harmonia, felicidade e sucesso ou
algum grau de desespero, decepc¢do, raiva, odio e traicdo. O que vamos
acabar com a partir de cada um desses momentos tem que ser um reflexo
do que estd dentro de nés porque o ambiente ndo interpreta a informacao
que tem para oferecer em qualquer dado momento. Esse processo acontece
exclusivamente em cada um de nés. Lembraro exemplo o dinheiro livre no
capitulo 10? A realidade de prazer existiu junto com a realidade da indiferenca
ou medo. O homem estava |4 para dar dinheiro para qualquer um que
quisesse. Como cada pessoa interpretou os dados determinou que a realidade
que experimentaram.

A criatividade é sindnimo de crescimento e mudancga. ndo a palavra
"criar” implica trazer a existéncia algo que ndo fezexistia anteriormente? Se
ele ja existia, entdo ele ja teria sido criado. Para usar a nossa imaginacao
criativa, é preciso estar disposto a pensar fora do que ja sabemos ser
verdadeiro ou possivel. Para aqueles de vocés que ndo sdo tdo familiarizado
com as varias formas de pensamento criativo, vocé ficaria surpreso como
apenas a vontade de questionar a utilidade de algo dentro de nos trara uma
avalanche de alternativas inspiradoras. Caso contrario, nossas memarias e
crencas vai levar-nos a pensar no futuro de maneiras que correspondem
diretamente com 0 nosso passado, tendo assim o efeito de nés bloqueio nas
mesmas experiéncias recorrentes. Os nomes e 0s locais podem mudar, mas as
situacdes e circunstancias e condigfes permanecem sempre as mesmas,
porque ndo estamos mudando nossa estrutura mental para perceber alguma
coisa diferente.

"Necessidade € a mée da invencdo!" Em outras palavras, a necessidade
de criar uma nova maquina, dispositivo ou processo para poupar tempo,
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economizar dinheiro ou ganhar dinheiro ndo é diferente da necessidade de
"criar um novo vocé" a experiéncia de sucesso e uma vida mais satisfatoria.
A necessidade vai agir como uma forca por trds nossos pensamentos a
pensar para além das nossas actuais barreiras para que possamos expandir.
As barreiras que agem como uma forca de resisténcia que nos impede de
expansdo consistem em muitas das nossas crengas e todas as nossas
memorias dolorosas. Por isso, precisamos de uma forca para neutralizar e
penetrar essas barreiras. Essa forca € 0 nosso pensamento e nossa vontade
de usa-los de forma criativa.

AH nossas vidas se tornaria muito mais facil de viver e potencialmente
mais satisfatorio, se operava a partir da crenca de que estamos em um
estado de conhecimento imperfeito, evoluindo em direcdo a algo que ndo
se tornaram ainda. Tudo esta a evoluir para algo que ainda ndo é. Pode ndo
parecer as vezes, mas a cada momento de cada dia, nés transformar em
alguem que ndo era a pessoa que estavamos um momento atrds. No nivel
fisico novas células nascem e células velhas morrem. Ao nivel mental cada
momento que passa nds experimentamos alguma coisa. Cada experiéncia
acrescenta ao ambiente interno na forma de uma memdria ou crenga. Cada
memoria e crenga constréi uma auto-conceito que age como uma forca
sobre a forma como interagimos com o ambiente. Entdo, como nos
interagimos com o ambiente, podemos altera-lo de alguma forma, criar um
novo ambiente para nos, para descobrir e experimentar. Tudo 0 que existe
esta evoluindo, porque tudo o que existe esta em movimento, e movimento
cria mudanca. Mesmo a montanha grandiosa acabara por desgastar-se em
pequenas rochas, que se vai se transformar em areia e, em seguida, poeira.

No entanto, o ponto principal aqui € que implicava dentro deste conceito
de evolucdo (onde estamos em um estado de conhecimento imperfeito) é a
visdo de que ndo existem erros. Erros apenas apontar o caminho para algo
que no6s ainda ndo aprendemos e, obviamente, precisa saber. O que
exatamente € um erro de qualquer maneira? NOs certamente ndo nasceu
com um conceito ou definicdo do que um erro é. Se for deixado sozinho,
todas as criancas vao naturalmente continuar a interagir com o ambiente
para satisfazer as suas proprias necessidades internas para aprender e
crescer até que eles comecam a aprender que o que eles estdo fazendo néo é
completamente até os padrdes estabelecidos pelas pessoas que estdo
assistindo-los . E todas as criancas simplesmente amei a ser vigiado.

Os critérios que usamos para como nés definimos um erro é algo que
tivemos que aprender com alguém. Em outras palavras, nossos pais e
professores passaram suas definicbes para nés. Estas definicoes
representaria 0 quadro mental para as suas experiéncias dolorosas nédo
resolvidas e que eles préprios ndo aprenderam sobre como estar disponivel a
partir do ambiente para alem da sua dor. Em outras palavras, passamos em
nossa ignorancia, bem como nossa sabedoria, sem saber no momento a
diferenca entre os dois. E o que foi passado que era disfuncional sera
considerado como a verdade da mesma forma como a sabedoria.
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Quando nods, como adultos incutir em nossos filhos nossas definicdes
rigidas do que constitui um erro (pensando que o que vamos fazer é salva-
los), todos nds estamos realmente fazendo é perpetuar a nossa dor na
proxima geracdo. Um erro ndo for resolvido até que evoluimos em nossa
compreensao ao ponto em que podemos reunir a percepcdo de que esta
disponivel a partir da experiéncia. Quando esse ponto é alcancado, o que
vivemos ndo € mais um erro ou dolorosa por causa do que nds aprendemos.
No entanto, até que ponto € alcancado, se alguma vez, vamos sentir
compelido a salvar os outros com as licdes dolorosas de nossos erros, até
mesmo ao ponto de bater-lo em-los-para seu préprio bem, é claro. Usando
dor, seja fisica ou emocional como um meio para salvar os outros com 0s
nossos erros, na verdade o que realmente estamos fazendo € criando um
ciclo de medo. Nos garantimos que 0 nosso nivel limitado de compreensédo
e discernimento sera mantido neles, porque o medo é uma forca de
contracdo que sufoca o processo de aprendizagem. De uma forma muito
real, nos infligir a dor de nossos erros nao resolvidos sobre nossos filhos,
assim como nossos pais infligido a dor de seus erros ndo resolvidos sobre
nos. E issopassa de geracdo em geracdo até que alguém decide usar seus
poderes criativos para quebrar o ciclo.

Para operar fora desta crenca na evolugcdo, para que possamos
naturalmente aprender com as escolhas que fazemos, temos que primeiro
mudar nossas definicdes do que constitui um erro. E precisamente este tipo
de crengas que agem como blogueios mentais para perceber uma maneira
mais satisfatoria de viver. Os erros sdo praticamente sinénimo de dor.
Podemos encontrar qualquer nimero de maneiras de evitar reconhecer um
erro assim ndo temos de enfrentar a dor, e no processo nods nos desligamos
do que precisamos saber para crescer, expandir e melhorar nossas vidas.
Mesmo quando nds cometer um erro em que supostamente sabia melhor, se
realmente sabia melhor, entdo nédo teriamos feito as escolhas que fizemos,
que resultou em um resultado que definimos como um erro. Assim,
podemos assumir que ha algo dentro de nos que esta em conflito com o
nosso "melhor julgamento”

N&o é menos possivel mudar a nossa definicdo do que constitui um erro
que é para intensificar a energia emocional por tras um insulto como no
exemplo. Para alterar estas definicBes requer aprender algumas técnicas em
gestdo de energia mental para desenergizar ou tirar a energia carregada
negativamente fora delas. Ao fazer isso, vamos nos permitir aprender com
todas as nossas experiéncias, em vez de esconder a partir deles, sentindo
dor, ou punir-nos de alguma forma. "Sem os efeitos destas defini¢cdes
autodestrutivos de erros, € muito mais facil para monitorar objetivamente
nosso progresso em direcdo ao cumprimento de algum objetivo. Se
encontrarmos 0 n0ssO comportamento inconsistente com 0S passos para
alcancar os nossos objectivos que nos diria que nossas crengas sao ndo em
harmonia com essas etapas ou a Si mesmo ou que ndo temos 0S recursos
apropriados objetivo.
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Os beneficios da aprendizagem
COMO GERIR Energia Mental

O aumento da sensacao de seguranca e confianca

Vocé ira desenvolver uma sensacdo de seguranca e confianca, sabendo que
vocé pode enfrentar condi¢Ges que existe, identificar o que vocé precisa
para aprender a operar de forma mais eficaz, e aprendé-la. Que melhor
maneira de desenvolver um senso de seguranca do que por aprender a
desenvolver a capacidade de se adaptar as condi¢Oes existentes para
atender suas necessidades de forma satisfatoria.

No ambiente mental as memarias de nossas experiéncias ndo mudam
ao longo do tempo, mas o ambiente fisico em que nossos objetivos
sejam cumpridos faz. Ele estd em constante movimento para a frente,
oferecendo-nos novas condi¢des, que, por sua vez, oferecem-nos
diferentes possibilidades e oportunidades, se estamos abertos a ser
capaz de percebé-los. Que melhor forma de realizacdo do objetivo de ser
capaz de mudar a nossa perspectiva mental, "a vontade™ para ser capaz
de perceber essas novas condi¢cdes e usar a nossa imaginagao criativa
para determinar o conjunto mais adequado de medidas para cumprir as
nossas necessidades ou alcangar nossos objetivos, mesmo Se nds nunca
realmente tomado essas medidas antes?

Para um comerciante verdadeiramente bem sucedido, esta forma de
pensamento é essencial. As possibilidades do tipo de movimento dos
mercados pode exibir sdo quase infinitas por causa do numero
diversificado de forcas que o afetam. Todos nds temos essa tendéncia a
bloguear-nos mentalmente para apenas um numero muito limitado dessas
maneiras. E quando o mercado ndo se conforma com a nossa imagem
mental preconcebido, fazemos a diferenca com distorcdes e ilusdes e
sofrer as consequéncias mais tarde. Negociacdo nao tem de ser dolorosa e
desprovida de diversdo. Podemos torna-lo dessa forma para nos por causa
da nossa inflexibilidade mental e incapacidade de se adaptar.

Aumento dos niveis de satisfacao

Enquanto estamos vivos, vamos ter necessidades, e enquanto nos temos
necessidades, ndo temos toda a maneira que ndés somos. Nossas necessidades
obrigam-nos a interagir com o0 ambiente para atingir esse estado de
plenitude. Crescer a este estado de plenitude exige que continuar a aprender.
Para continuar a aprender é preciso se adaptar. A aprendizagem é uma
funcdo primordial de nossa existéncia. Quando nos cumprir esta fungéo,
somos recompensados com sentimentos de felicidade, bem-estar e
satisfacdo, todos os quais sdo subprodutos da qualidade de nossas

experiéncias com o ambiente externo e uma funcdo de quanto noés
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aprendemos.

A antitese da aprendizagem € resisténcia. Quando resistimos que esta
sendo oferecido pelo ambiente na forma de licGes, aprender e mudar nos
experimentamos o stress. O stress € 0 oposto da sensacdo de bem-estar,
felicidade e emogdo que sentimos quando estamos aprendendo. Se nos
recusamos a se adaptar, nés encerrar o processo de aprendizagem. A
qualidade das nossas experiéncias se deteriora porque a nossa relagdo com
0 ambiente exterior se deteriora. O ambiente externo continua a mudar,
enquanto permanecem inalterados, resultando em menos de uma
correspondéncia entre o que esta |4 fora e que nés sabemos. Em ultima
analise, acabam punindo-nos para a nossa resisténcia para se adaptar,
porque 0 que nos experimentamos é a dor, decepgdo, estresse, ansiedade e
insatisfacdo, que sdo todos os subprodutos da nossa falta de visdo, a
compreensdo, eo que ganhamos'

aumento da Intuicao

Como vocé ganhar em sua confianga para mudar o interior para
experimentar um fora diferente, vocé também ira aumentar a sua capacidade
de enfrentar questdes dificeis que todos nos teria uma tendéncia a evitar.
Em vez de confrontar, aprendemos uma série de técnicas de prevencéo
como o alcool, as drogas, as distorcdes, racionalizagcbes, ou mesmo
desejando e esperando, tudo o que pode resultar em percepcdes forcados
dolorosas. NOs acabarad por ter de enfrentar esses problemas de qualquer
maneira, porque eles raramente ou nunca (apenas) ir embora. Quanto mais
esperarmos, pior as condi¢cdes geralmente se, tornando-se cada vez mais
dificil de resolver.

No entanto, ha um outro problema menos Obvio com vacéancia,
especialmente com respeito a desejando e esperando. Um verdadeiro
intuitiva-a impulso nivel mais profundo de conhecimento e sabedoria que
ird indicar o proximo passo mais adequado tomar-que estard sempre em
nossos melhores interesses sente muito bem como desejando e esperando.
Em outras palavras, € muito dificil distinguir entre os dois, 0 que torna
muito facil de mistura-las, o que é uma das razbes pelas quais achamos tao
dificil confiar em nossa intuicdo. A maneira como vocé pode saber com
certeza que vocé esta recebendo um verdadeiro impulso intuitivo é limpar
fora de seu ambiente de qualquer coisa mental que faria com que vocé
desejo e espero que algo vai acontecer, em vez de enfrentar o problema de
frente para descobrir o que precisa ser feito. Vocé pode desejar e esperar
gue o mercado vai voltar, ou vocé pode cortar sua perda e tornar-se pronto
para assumir a proxima oportunidade. Para ser capaz de cortar sua perda e
estar pronto para dar o préximo oportunidade requer que vocé mudar
alguma coisa em seu ambiente mental que faria com que vocé evitar o
confronto e, consequentemente desejo e esperanca. A menos motivos que
vocé tem para desejando e esperando que algo vai acontecer, mais vocé vai
saber que quando vocé comeca a certo sentimento, € um verdadeiro
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impulso intuitivo, e quanto mais confianca vocé terd que segui-lo. A
intuicdo sempre orientd-lo na forma mais adequada para satisfazer as suas
necessidades. A menos motivos que vocé tem para desejando e esperando
que algo vai acontecer, mais vocé vai saber que quando vocé comeca a
certo sentimento, € um verdadeiro impulso intuitivo, e quanto mais
confianga vocé tera que segui-lo. A intuicdo sempre orientd-lo na forma
mais adequada para satisfazer as suas necessidades. A menos motivos que
vocé tem para desejando e esperando que algo vai acontecer, mais vocé vai
saber que quando vocé comeca a certo sentimento, € um verdadeiro
Impulso intuitivo, e quanto mais confiangca vocé tera que segui-lo. A
intuicdo sempre orienta-lo na forma mais adequada para satisfazer as suas
necessidades.

Apenas para que ndo haja mal-entendidos aqui, ndo estou dizendo que
ndo ha nada de intrinsecamente errado com desejando e esperando.
Existem algumas maneiras em que desejando e esperando podem ser
muito Uteis. Como 0s comerciantes, no entanto, ndo podemos dar ao luxo
de desejando e esperando, porque nos coloca em uma relacdo passiva com
0s mercados. Quando desejamos e esperamos, estamos transferindo a
responsabilidade para os mercados para fazer algo acontecer, em vez de
enfrentar as condicbes e fazer algo sobre nos mesmos. Se nos
encontramos desejando e esperando, é uma excelente indicacdo de que
ndo sabemos o0 que esta acontecendo e como resultado precisa sair dos
mercados até que fazemos.

Sabedoria

Quando percorrer 0s nossos medos para quebrar algum ciclo de frustracéo
e insatisfacdo ou alterar a polaridade de uma memoria dolorosa para
quebrar um ciclo de dor, ganhamos em sabedoria, porque aprendemos todos
os lados de uma questdo. A sabedoria ndo € medo, irritado, intolerante ou
preconceituoso, porque ha um nivel profundo de compreensdo, confianca e
confianga, todos provenientes de ter experimentado toda a gama de
possibilidades de extrema negativo para cada vez maiores graus de positivo.
Se temos experimentado apenas o lado negativo de um certo tipo de
experiéncia, sentimos medo. Se temos experimentado apenas 0 positivo
(nunca ter tido uma experiéncia dolorosa em determinada area), nao teremos
esse medo particular, mas fazemos desenvolver uma intolerancia ou até
mesmo um desdém para qualquer um que teve uma experiéncia negativa.

Esta intolerdncia decorre de nosso proprio medo subjacente de
vulnerabilidade. Por exemplo, é claro que o negativo existe no ambiente
como uma possibilidade, mas uma vez que nunca aconteceu para nos, nao
entendem "o medo" ou ndo querem enfrentar qualquer informacdo que
possa indicar o mesmo possibilidades de uma experiéncia dolorosa também
existem para nés. Qualquer um que tenha realmente transcendeu o medo
ndo olhar para baixo sobre aqueles que nao tém, porque eles ndo tém nada
a temer. Quando percorrer algum medo de experimentar outras
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possibilidades, ndo s6 nos damos mais opcdes, também ganhamos em
sabedoria. A sabedoria é o subproduto que resulta quando mantemos uma
distincdo sobre a natureza do ambiente, sem a energia negativa ou medo
associado a essa distingao.

No entanto, para ganhar esta sabedoria que temos de mudar activamente a
nossa negativas em positivos, porque se nds sao oferecidos uma experiéncia
positiva em uma area onde nés sO experimentou o0 negativo, ndo acreditaria.
Na verdade, ndo podia acreditar, porque ndo teria a estrutura mental para
aceita-lo pelo que ele é. O ambiente serd como nds a percebemos, e a maneira
como percebemos informacbes e dos eventos é controlada pela energia ja
dentro de nos, a menos que seja uma experiéncia pela primeira vez. Quando
ndo trabalhar ativamente em transformar nossas negativos em positivos, nos
apenas ficar com raiva e medo. E nossa escolha. Todos nés foi dado o dom da
criatividade e do livre arbitrio de pensar alguma maneira em que nos
escolhemos, e podemos usar 0s nossos pensamentos para alterar a qualidade
de nossas vidas, se quisermos.
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CAPiTULO 14

técnicas para
efetuar a mudanca

Este capitulo oferece varias técnicas para efetuar a mudanca. Também estédo
incluidos varios exercicios para implementar essas mudancas.

Dirigindo uma mudanca consciente IN
sistemas de crencas

A mente consciente (que parte de nos que esté ciente dos nossos arredores e
que estamos pensando em qualquer dado momento) pode gerar pensamentos
fora do quadro das nossas crencas ou sistemas de crengas. Em outras palavras,
podemos fazer perguntas sobre a validade ou utilidade de qualquer crenca e
propositadamente dirigir a nossa atencdo para qualquer area onde se pode
descobrir algo mais atil ou mais adequado para as condi¢gdes. Qualquer novo
conhecimento vem de aqueles que questionam o status quo e tem uma
vontade de ir além e uma vontade de aceitar a resposta seguinte.

Eu sei que isso € provavelmente vai soar demasiado simplista para a
maioria dos leitores, e também é algo que todo mundo ja sabe, mas nem todo
mundo sabe que dentro do contexto de mudanca de crencas: O que querem € 0
como. Para identificar ou alterar qualquer coisa no ambiente mental requer
gue vocé quer, porque querer algo que vocé tem que pensar sobre isso, e
guando pensamos sobre algo, estamos gerando energia do pensamento. Esta é
a mesma energia que as nossas crencas, memorias e associacdes Sao
compostos, e, como tal, pensamentostem o poder de mudar, reorganizar,
adicionar, prejudicar ou alterar a polaridade de qualquer coisa no ambiente
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mental. Em esséncia, vocé pode usar 0S nossos pensamentos para criar uma
nova identidade porque queremos.

Cada escolha que fazemos em um nivel consciente, mesmo apenas para
escolher redirecionar nossos pensamentos a partir de uma crenca
inapropriado (em relacdo as nossas necessidades agora), vai comecar a fazer
uma mudanca neuroldgica no circuito elétrico do nosso cérebro. Se vocé ir
tdo longe a ponto de fazer uma escolha que € inconsistente com a crenca de
que vocé quer Décharge e depois agir de acordo com essa crenca, ele
acabara por perder o seu poder e, consequentemente, perder o seu potencial
para afetar nosso comportamento.

E importante para vocé entender que as crencas ndo pode ser destruida;
uma vez que temos formado um, ele vai estar conosco para o resto de
nossas vidas. No entanto, podemos tirar toda a energia deles. Por
exemplo, uma pilha de madeira incendiada ira libertar a energia da
madeira para a atmosfera na forma de calor. A madeira ird ser
transformada em cinzas. As cinzas ndo tem o potencial de produzir
qualquer calor e, assim, tera pouco ou nenhum efeito sobre o meio
ambiente. No entanto, as cinzas ainda existem. crencas desenergizado
funcionam da mesma maneira. Eles sempre vao existir, mas ja ndo tem
qualquer efeito sobre a nossa percepcdo da informacdo ou O noOsSsSO
comportamento. Muitos de nés ja se acreditou na fada dos dentes e o
bicho-papdo no armario. Eventualmente, estas crencas apenas
naturalmente entrou em colapso como aprendemos mais sobre a natureza
do ambiente. Até esse ponto, no entanto, eles definitivamente teve um
efeito sobre a nossa percepcdo da informagdo e comportamento. Agora,
podemos dizer Lembro-me de quando eu costumava acreditar nisso. Para
lembrar que usamos para acreditar em algo significa que a crenca ainda
existe; ele sé ndo tem mais nenhum poder em nosso sistema mental.

Cada crenca que vocé identificar ird formar uma zona de conforto. Os
limites desta zona de conforto séo definidas pelas limitagcdes inerentes dentro
de qualquer crenca que compdem a zona. Todas as definicbes de definir
dentes de contorno e fazer distingdes. Cada crenca é a nossa verdade sobre a
realidade. Crencas definir ndo s6 o nosso ambiente, mas também quem
somos em relacdo a esse ambiente. Estas defini¢cOes estabelecer a quantidade
de toleréncia para a consciéncia que temos para 0 que existe tanto no
ambiente interno e externo. Por exemplo, vocé tem uma crengca de que
permitiria a possibilidade do mercado de fazer qualquer coisa a qualquer
momento? Se ndo, 0 que vocé acredita ndo pode acontecer? Se 0 que vocé
acredita que pode ndo acontecer aconteceu, quanto tempo vocé levaria para
ser capaz de reconhecé-lo, se em tudo? Observe as linhas de fronteira na
consciéncia criada pela estrutura da crenca.

H& uma coisa que vocé deve ter em mente como vocé aprender a
mudar suas crengas para ser mais reflexivo de suas intencdes e
objetivos. Com todas as mudancas ha luta. VulcGes, parto, revolucéo
social, vento, chuva e ondas sdo todos exemplos da natureza violenta
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das forcas de mudanca. E por isso que muitas pessoas acham dificil de
ser criativo. NOs somos atraidos e obrigou direcdo a criatividade, por
um lado, porque é uma parte inerente de nossa natureza. No entanto, por
outro lado, ndo queremos para enfrentar o conflito e que se seguiu luta
entre o velho eo novo. E essencialmente o mesmo quando vocé mudar
uma crenca. Havera algum conflito ou algum grau de desconforto como
VOCé se move a partir de um conjunto de crengas para outro. No entanto,
0 desconforto ndo passar, e como qualquer outra coisa, quanto mais
vocé fizer isso, mais facil fica,

EXERCICIO PARA IDENTIFICAR
conflito de crencas

Defina um temporizador para 10 minutos.
Escrever uma serie de declaracfes que comegcam com “eu sou”.

Escrever tdo rapido quanto vocé pode e deixe que cada pensamento vir
a sua atengdo consciente. E extremamente importante que vocé néo
censurar quaisquer declarag6es, especialmente os mais contraditorios.

No final dos 10 minutos, olhar para a lista e riscar tudo o que € um
fato. Por exemplo, vocé iria atravessar a declaragdes tais como sou um
homem / mulher, estou de olhos azuis, estou de cabelos castanhos.

Todas as declaragbes que permanecem Sao as crengas que VOcé esta
procurando. As crencgas que se contradizem sdo de particular importancia.
crencgas contraditorias cancelar a sua energia, porque vocé tem um conflito
mental built-in entre a validade de uma crenca expressando-se apenas a
custa direta de outra crenca.

Quiais sdo alguns exemplos de crengas conflitantes ou contraditérios?

Eu tenho que win./lI pode ser indigno.

Eu sou um winner./l sou um perdedor.

Estou successful./I've perdi minha chance de ser bem sucedido.
Eu mereco more./l sou culpado.

Eu sou um perfectionist./l acreditam que os humanos sao inerentemente
imperfeito.

Estou trusting./l sou indigno de confianca ou as pessoas sao
geralmente confiaveis.

Eu acredito que ndo ha meio-termo de satisfacdo entre ganhar e failure./I
estou satisfeito comigo mesmo e meu progresso.

Estou honest./I sou desonesto ou as pessoas geralmente sdo desonestos.

153



Eu acredito que trabalhando é a maneira honesta de fazer money./I
acreditam negociacdo é dinheiro facil, ndo funcionam.

Perguntas a si mesmo

Agui estdo algumas perguntas que vocé pode perguntar-se que o ajudarao a
identificar algumas crengas que podem argumentar contra a sua dando-se
mais dinheiro.

O que vocé acha sobre a culpa? Como vocé sabe, quando se sentir
culpado?

Em que condic¢6es vocé néo se sentir culpado, mesmo que alguém
queria que vocé?

E possivel transferir esses mesmos padrées para areas onde vocé iria
se sentir culpado?

O que vocé parar?

Quem ou o que fora de seu passado diz que € errado e vocé nédo
pode fazer isso?

E a sua avaliacdo da realidade mais valida do que o seu? Se sim,
porqué?

\océ encontra essas crencas Util? Se assim for, de que forma? Vocé
encontra-los limitante? Se assim for, de que forma?

Se vocé pudesse identificar e mudar a experiéncia que criou a
crenga, como vocé mudaria?

O que vocé parar de muda-lo?

nA

Para as seguintes perguntas que vocé pode substituir as palavras "é

verdadeira” para as palavras "vocé acredita."
O que vocé acha sobre a concorréncia?

O que vocé acha sobre a tomada de dinheiro de outras pessoas, como
resultado de suas habilidades de negociagao superiores?

O que vocé acha sobre perdas? O que vocé acha sobre as opinides de
outras pessoas? Quando elas séo validas? Quando néo sdo validos? O
que vocé acha sobre ser errado?

Ao responder a estas perguntas, vocé vai comecar a ganhar um senso de seu
proprio comportamento particular e o leque de escolhas que vocé permitir-
se, ou ndo permitir a si mesmo, como resultado de suas crencas.

As vezes é mais facil identificar uma crenca, tentando perceber o que
vocé acredita, especificamente, ndo € verdade. Vocé também pode olhar para
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as suas crencas como Se pertencessem a outra pessoa. Se eles fizeram
pertencer a outra pessoa, pense em uma experiéncia em que essa outra
pessoa respondeu a certas situacdes da vida de maneiras muito tipicas (por
causa de suas crencas). Entdo, pense em maneiras que ele ou ela poderia
responder se ele ou ela tinha crencas diferentes.

Quando vocé descobre algumas crencas que ndo sdo particularmente Uteis
ou sejam incompativeis com seus objetivos, em seguida, usar uma técnica
de afirmacdo ou colapso de Décharge a energia de fora.

Escrita como uma técnica para
MUDAR DE EFEITO

Cada movimento que fazemos altera a paisagem fisica de alguma forma. O
mais dramatico ou expressiva nossos movimentos, maior a alteracdes. Da
mesma forma, cada pensamento altera a paisagem mental de alguma forma. O
mais expressivo nossos pensamentos, em outras palavras, quanto mais energia
que geramos em nossa vontade de pensar, maior o potencial para efetuar
alguma mudanca. A mudanca vem do que estamos dispostos a pensar.
Querendo dirigir o seu processo de pensamento consciente em direcdo a um
objetivo especifico é o que efetua essa mudanca. Eu descobri a escrita € uma
das mais poderosas ferramentas disponiveis para se concentrar meu
pensamento e efetuar alguma mudanca que eu desejo.

Quando escrevemos € uma versdo physicalized do que esta acontecendo
dentro do nosso ambiente mental. Sua vontade de escrever sobre certas
questdes dirige sua atencdo e da o resto das partes de suas instrucdes
ambiente mental. O que flui para cima ou para fora de sua consciéncia € o
que esta la&. Depois de descobrir o que esta 14, vocé pode entdo dirigir
quaisquer alteracdes por escrito de volta instrucdes para o ambiente mental.
Esta pode ser uma técnica muito poderosa, dependendo da quantidade de
energia que vocé colocar nele.

Se eu fosse fazer um esquema do processo seria algo parecido com isto:

Consciéncia [J para [J ambiente Mental (instrucfes para certas
informacdes).

A informacdo flui a consciéncia (talvez ndo imediatamente). Consciéncia
physicalizes as informacdes, escrevendo-; isso torna real e tangivel. A
consciéncia se torna consciente da informacdo (auto-discovery).
Consciéncia faz com que as conexoes entre a natureza das informacgdes e as
condigbes de vida se tem vindo a registar. Consciéncia avalia a estrutura
atual do ambiente mental para a sua utilidade. Consciéncia quer criar novas
condigbes. Consciéncia pergunta: "Quais as crengas que eu preciso como
recursos para ser mais eficaz ou criar as condi¢des que eu desejo?" Esta é a
beleza ea esséncia do processo criativo-se perguntar uma pergunta e
aguardar a resposta para aparecer em sua consciéncia ou permitir-se a ser
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direcionado para a resposta. Consciéncia vai saber quando tiver encontrado
a resposta mais adequada, porque vai soar verdadeiro em sua mente ou vocé
vai se sentir a verdade em seu corpo. Consciéncia, entdo formula essas
novas percepcdes em instrucbes para a mudanga. Entdo a consciéncia
escreve essas mudancas de volta para o ambiente mental, dando-se
Instrugbes para aceitar estas novas percepcdes como verdade. O ato de
escrever as forcas dos EUA para se concentrar nossos pensamentos em uma
maneira que seja consistente com 0 Que queremos criar, e esses
pensamentos alterar a paisagem mental.

UM EXERCICIO PARA DESENVOLVER
AUTODISCIPLINA

Auto-disciplina € uma palavra usada para descrever um processo de
aprender a assumir o controle consciente de suas acdes. Nao é um traco de
personalidade ou algo que vocé nasce com. E uma metodologia pensamento
especifico, um recurso mental, que permite alterar um sistema de crenca ou
convicgdo quando ele estd em conflito com alguma meta ou objetivo. Auto-
disciplina € um metodo mais direto de efetuar alguma mudanca, porque
VOCé seria propositadamente agir de uma forma que esta em conflito direto
com o0 que Vocé deseja alterar.

Assim, gostaria de definir auto-disciplina como voluntariamente se
comportar fora dos limites de alguma crenca (lidar com o desconforto
emocional suas agdes produzirdo) para realizar um determinado objetivo ou
tarefa que é inconsistente com essa crenca. Se vocé trabalha fora dessa crenca
tempo suficiente, ele acabara por desenergizar. A taxa na qual a crenca
subjacente sera desenergizado ndo é realmente uma funcdo do tempo, mas sim
intensidade. Em outras palavras, quanto maior a intensidade da nossa vontade
e resolver, o mais rapido a crenca conflitantes perdera seu poder.

Por exemplo, digamos que vocé quer parar de fumar ou perder peso.
Estes sdo 0s objetivos conscientes. Suas crencas (pelo menos alguns deles)
vai estar em conflito com essas metas. O sistema de crencas apoiar a
definicdo fumante provavelmente terd uma grande quantidade de energia
em seu sistema mental. Vocé pode medir 0 poder dessas crengas ou
quaisquer crencas, prestando atencdo a como muito desconforto e
resisténcia que vocé sente quando vocé tenta agir (uma decisdo consciente)
de uma maneira que seja inconsistente com eles. E coisa muito dificil de
fazer. E como se as crencas assumir uma vida propria e demanda expressao
tanto em nossos pensamentos e comportamento.

\Vocé pode alterar estes ou quaisquer outras definicdes de si mesmo. No
entanto, vocé deve primeiro identifica-los e, em seguida, determinar como
eles sdo Uteis para ajudar vocé a obter o que deseja. Vocé poderia perguntar:
"Esta crenca € um recurso ou obstaculo a realizacdo bem sucedida de meu
objetivo?" Uma maneira que vocé pode alterar essas definicbes € a
construcdo de um recurso mental para o Unico propésito de mudanca de
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crengas que ndo sdo Uteis. Vou chamar este recurso mental "auto-
disciplina."

Aqui é um exercicio que vai ajuda-lo a aprender especificamente como
desenvolver e usar a auto-disciplina em sua vida. O objetivo deste exercicio
é ajuda-lo a aprender a usar sua mente de maneiras diferentes. Vocé vai ser
treinar sua mente para ficar positivamente focado no que Vocé
conscientemente quer. Vocé também vai aprender a avaliar a resisténcia
interna de sistemas de crencas, € como construir recursos mentais para
tomar controle consciente de sua vida.

1. Faca uma lista de varias coisas que vocé ndo gosta de fazer, sente que
ndo pode fazer, ou gostaria de parar de fazer ou algumas coisas que
vocé nunca fez antes e pensar que vocé pode desfrutar Vocé poderia
comegar um programa de corrida ou exercicio ou tirar o lixo em uma
base regular, por exemplo.

2. Depois de ter sua lista, olhar sobre ele e escolher uma tarefa que tem
uma prioridade muito baixa em sua vida ou um dos itens menos
Importantes.

3. Em seguida, dizer-se da maneira mais positiva que fazer esta nova
tarefa que vocé conscientemente decidido é algo que vocé agora quer
em sua vida. Ndo diga que vocé estd indo para tentar fazé-lo. Um
compromisso para tentar cumprir a meta nao € forte o suficiente.

4. Configurar uma programacdo rigida para si mesmo para alcancar
este objetivo novo.

5. Com cada tentativa de aderir a sua programacdo, manter o controle
de seu processo de pensamento ou fluxo de pensamentos por
escrevé-las. Neste ponto, vocé pode estar dizendo para si mesmo:
"Como posso acompanhar 0 meu processo de pensamento?”

No ambiente fisico estamos constantemente a ser bombardeados com todos
0s tipos de informacdes que competem pela nossa atencdo. Estamos cientes
de muitas coisas acontecendo ao nosso redor simultaneamente. Com efeito
nossa consciéncia € dividida em muitas dire¢bes diferentes ao mesmo
tempo. Use uma parte de sua consciéncia para prestar atencdo ao que esta
acontecendo dentro de sua cabeca. Vocé estara usando uma parte de si
mesmo para monitorar seu fluxo de pensamentos, como se eles néo
pertencem a vocé. Se vocé pode agir temporariamente como se estivesse
monitorando fluxo de outra pessoa de pensamentos, pode ser muito mais
facil para reunir as informacg6es que vocé precisa para fazer este exercicio
significativo.

6. Como vocé tenta aderir a sua programacao, vocé encontra a suaauto
enfrentando resisténcia, desculpas ou racionalizagbes? Se assim for,
observe como esses pensamentos desviar a sua atengdo consciente
longe de seu objetivo. Este € um exemplo classico de um conflito entre
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0 objetivo consciente que vocé definiu para si mesmo e seu sistema de
crenca que ndo tem uma crenca ou definicdo que corresponde com o
que vocé conscientemente quer fazer.

7. Neste ponto, vocé precisa redirecionar sua atencdo para a tarefa que
vocé escolheu para si mesmo. O que é mais importante é que vocé
entenda a necessidade de direcionar tanta energia para o
cumprimento de seu objetivo possivel. Vocé terd que gerar mais
energia para manter sua atencdo focada em seu objetivo do que a
quantidade de energia que esta sendo dirigido através das crencas
que distraem a sua atencao longe de seu objetivo.

No entanto, ha um aspecto a este exercicio, devo adverti-lo sobre.
Redirecionando sua atencdo longe do que vocé distrai com o0 que VvOcé
conscientemente quer, ndo significa que vocé suprimir ou negar o que pode
estar distraindo vocé. Aceitacdo e reconhecimento do que existe dentro de
vocé lhe permitira trabalhar com ele. Supressdo e negacédo requerem muita
energia; isso tem o efeito de apoiar as crencas que Vocé estd tentando
suprimir. Seja gentil com vocé mesmo.

Cada vez que vocé se prop0s a realizar sua tarefa, e fazé-lo, vocé cria
um recurso que ajuda vocé a fazé-lo novamente. Cada sucesso vai tirar um
pouco de energia longe das crengas que atuaram como obstaculos. Com
cada sucesso vocé também sera alocacdo de energia para a nova definicdo
de si mesmo. Esta nova defini¢cdo permite-lhe iniciar a tarefa de cada vez
com maior e maior facilidade até a definicdo torna-se uma parte
fundamental do seu sistema mental. Quando isso acontece, suas acOes
relativas a esta tarefa parecem automatico.

O aspecto mais importante deste exercicio é a experiéncia que vocé
ganha na compreensdo do processo de mudanca de crencas. Cada vez que
vocé se propbs a mudar uma crenga ou conjunto de crencas, VOCé vai
ganhar um recurso que lhe permite fazé-lo novamente. Cada sucesso que
VOCé experimentar vai ajudar a desenvolver um outro conjunto de crencas
que lhe permitem mudar crencas mais se e quando ele se adapte as suas
finalidades. Vocé iré estabelecer uma nova definicdo de si mesmo que diz:
"Eu acredito que eu posso identificar e mudar qualquer crenca sobre mim
que podem estar em conflito com 0s meus objetivos conscientes."Para este
exercicio seja eficaz, vocé deve manter algumas regras em mente. Em
primeiro lugar, iniciar o exercicio com uma tarefa ou meta que é
verdadeiramente insignificante e tem pouco significado em sua vida. O
objetivo do exercicio é aprender a manipular o seu ambiente interno
conscientemente e dirigir o seu foco consciente de atencdo. O objetivo de
decidir sobre como o objeto do exercicio ndo deve ter um monte de valor
unido ao resultado. Se isso acontecer, isso seria uma indicacdo de que vocé
pode tomar em alguns sistemas de crengas muito poderosas e arraigadas. 1sso
é algo que vocé definitivamente quer evitar até que vocé tenha desenvolvido
as habilidades e 0s recursos necessarios.
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Em seguida, reconhecer que a partir do momento em que nascemos,
somos ensinados a manipular o ambiente fisico externo; no entanto, vocé
pode ndo ter os recursos para ser minimamente eficaz na manipulacdo do
ambiente mental. Como resultado, é extremamente importante que vocé nado
julga a sua capacidade de executar a programacédo que vocé definir-se de
acordo com os padrdes de desempenho que vocé espera de si mesmo no
ambiente fisico. Se vocé esperar muito e julgar a sua capacidade
severamente, ela sO vai negar seus esfor¢os e criar um ciclo de medo e
inadequacdo. A menos que vocé espera de si mesmo, quanto mais rapido
vocé vai progredir. Uma expectativa pode facilmente tornar-se uma
demanda que ela se cumpra. Demandas normalmente geram uma certa
guantidade de medo de que as exigéncias ndo serdo atendidas. Quando vocé
esta trabalhando no ambiente interior,

Finalmente, nédo ter qualquer expectativa de seus esforcos para levar a
cabo o seu plano também tera o beneficio secundario de ajuda-lo a
aprender a aceitar tudo o que vocé realizar como sendo tudo bem.
Qualquer passo, ndo importa qudo pequeno, é um passo. Apenas decidir
que vocé quer fazer este exercicio é significativo, mesmo se vocé ndo
seguir com ele imediatamente. Vocé pode voltar a ele algum dia quando
vocé tem mais de um "senso" do poder vocé vai adquirir a partir da
capacidade de manipularseu ambiente interior conscientemente para ser
coerente com seus objetivos. Assim, para manter-se de ter qualquer
expectativa sobre o qudo bem vocé deve fazer neste ou qualquer outro
exercicio que eu lhe oferecer, eu sugiro que vocé se considera uma crianga em
um ambiente novo. Vocé vai ter que aprender a levantar-se antes que vocé
possa comegar a caminhar ou correr.

A auto-hipnose

A auto-hipnose € uma técnica de relaxamento que permite ignorar 0 processo
de raciocinio da mente consciente para torna-lo mais facil de aceitar alguma
mensagem. Por isso, & uma excelente técnica para o estabelecimento de novas
crencas ou recolhendo velhas crencas. Para aqueles de vocés que estdo
interessados, eu tenho uma fita auto-hipnose especificamente projetado para
tornar mais facil para aprender a cortar suas perdas, se reverter, confiar em
sua intuicdo, e valoriza a si mesmo mais. Para mais informacdes, pode
contactar-me em Negociacdo Comportamento Dynamics, Inc., em Chicago ou
através do editor.

As afirmacdes positivas

Quando voceé esta em um comércio e comecar a sentir a ansiedade sobre o que
estd acontecendo no mercado, vocé provavelmente vai levar esses
pensamentos ansiosos e comecar a executd-los através de um loop-like

pensamento negativo sobre o dinheiro em vez da estrutura do mercado ou o
159



que o mercado esta fazendo com vocé. Eventualmente, vocé vai executar a
energia do pensamento o suficiente através de sua consciéncia que fard com
que vocé a agir de uma forma que ndo esta em seus melhores interesses. A
afirmacéo positiva ird funcionar da mesma maneira. Formular uma afirmacéo
positiva de algum traco ou caracteristica da maneira em que vocé quer ser. Por
exemplo, vocé pode querer se tornar uma pessoa mais paciente e esperar que
0 mercado para dar os sinais para agir. Com uma afirmac¢do como "Eu estou
me tornando uma pessoa mais paciente todos os dias", vocé acabard por se
tornar essa pessoa. Em outras palavras, vamos se comportar de uma maneira
que seja consistente com a afirmacgéo, se corremos energia do pensamento o
suficiente por essa afirmacdo. Eventualmente, a afirmagdo se torna uma
crenca com energia suficiente para afetar nosso comportamento.

A seguir, sdo afirmacdes que, uma vez transformado em crencas, serdao
recursos muito eficazes em ajuda-lo a trabalhar em seu ambiente interior.

1. Todas as crencas sdo sobre a realidade, e ndo sdo necessariamente
predomicaracteristicas nate da realidade. Vou examinar e questionar
minhas crencgas em relacdo a sua utilidade em alcancar meus objetivos.

2. Eu acredito no poder da minha mente consciente para colocar a
disposicdo me todas as informacgdes que preciso saber.

3. Eu tenho o poder de mudar qualquer crenca de uma forma que iria
torna-lo mais atil para alcancar meus objetivos de felicidade,
harmonia, riqueza financeira, e ser mais produtivo.

4. Eu acredito que eu sou livre para mudar a maneira como me sinto
sobre qualquer experiéncia passada.

5. Acredito que tenho a capacidade de examinar o conteddo da minha
mente.

6. Espero que todos 0s meus crencas sobre a forma como eu o comércio
vai se tornar conhecido para mim.

7. Eu coloco nenhuma importancia particular sobre essas crencgas sobre a
negociacdo que ndo seja o fato de que eles existem.

8. Eu escolhi essas crencas em determinados pontos em minha vida e
aceita-las como verdadeiras no momento. Como eu examina-los, eu
perceber que eles ndo podem ser particularmente Gtil ou verdadeiro
para mim agora. Eu aceito isso e eu me sinto livre para mudar todas
essas crengas que sdo inconsistentes com os meus objetivos atuais.

9. Meu primeiro e imediato objetivo é identificar todas as minhas
crengas que podem estar em conflito com 0s meus objectivos a longo
prazo of

10. Eu confio em mim para tornar-se consciente dessas crencas de muitas
maneiras diferentes. Uma vez que eu tomar consciéncia dessas crencas,
posso tdo facilmente deixa-los ir para abrir espago para novas crencas

que sdo mais consistentes com meus objetivos atuais.
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11. Eu acredito que a mudanca e ampliagdo minhas zonas de
sensibilizacdo e conforto sdo um aspecto necessario do meu
crescimento e sobrevivéncia, e congratulo-me com essas
oportunidades para identificar velhas crencas e, consequentemente,
crescer e expandir.

12.1 sentir um intenso desejo de ter sucesso e alcangar meu objetivo de
Consequentemente eu tenho um intenso desejo de
limpar o meu caminho interior de qualquer resisténcia ou obstaculos
gue se interpdbem no caminho do cumprimento de meu objetivo.
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PARTE IV

Como se tornar um
Trader disciplinado
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CAPITULO 15

A Psicologia da
Movimento preco

Meu objetivo para este capitulo é para quebrar e analisar a dinamica e
psicologia do movimento de precos, em primeiro lugar, em seu nivel mais
fundamental, a do comerciante individual, entdo eu vou ampliar a
explicacdo através da analise do comportamento de profissionais
coletivamente como um grupo. Quero demonstrar que, se Vocé entender as
forcas psicologicas inerentes no @mbito das ac¢Bes dos comerciantes, vocé
pode facilmente determinar o que eles acreditam sobre o futuro, apenas
observando o que eles fazem. Depois de saber que 0s comerciantes
acreditam sobre o futuro, ndo é tdo dificil antecipar o que eles sdo
susceptiveis de fazer a seguir, sob certas circunstancias e condicdes.

O que é realmente importante sobre essa percepcao € que ele vai ajudar
vocé a entender as distingBes entre pensamento positivo e o potencial real
que existe para o mercado a se mover em qualquer direcdo. Vocé estara
aprendendo a deixar que o mercado lhe dizer o que fazer através da
compreensdo das forcas por trds de seu comportamento e, em seguida,
aprender a diferenciar entre, informacdes de mercado ndo contaminada pura
e como essa informacdo € distorcida, uma vez que comeca a fazer alguma
coisa para voceé.

O componente mais fundamental dos mercados é traders. Tenha em
mente que 0s comerciantes sdo a Unica forca que pode agir sobre 0s precos
para fazé-los passar. Tudo o resto é secundario. O que faz um mercado?
Dois comerciantes dispostos a negociar, um querendo comprar e um
querendo vender, que concordam com um preco e, em seguida, fazer um
comercio.
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O que faz o ultimo preco publicado representam? O ultimo preco afixado
é 0 que alguém estava disposto a pagar eo que alguém estava disposto a
vender por no momento os dois comerciantes concordaram com o comércio.
Ele reflete um acordo no valor presente entre aqueles comerciantes que
agem a esse preco.

Qual é o lance? Um comerciante anunciando o pre¢o pelo qual ele esta
disposto a comprar. Qual € a oferta? Um comerciante anunciando o preco
pelo qual ele esta disposto a vender. Como o0s comerciantes ganhar
dinheiro? Existem apenas duas maneiras de jogar este jogo para ganhar
dinheiro. Para comprar a um preco que vocé acredita é baixo em relagéo a
onde vocé pode vendé-lo de volta em algum momento futuro. Ou para
vender a um preco que vocé acredita é alta em relagdo a onde vocé pode
compra-lo de volta em algum momento futuro.

Agora, vamos dar uma olhada dentro do pogo para ver o que tem que
acontecer para que 0s precos se mover para fora de equilibrio e como isso
vai nos dizer o que 0s comerciantes acreditam.

98-18 A oferta, os vendedores tentam vender na alta.
98-17 Equilibrium, o altimo preco.
98-16 A oferta, os compradores tentam comprar na baixa.

Desde o unico objeto de negociacdo é para ganhar dinheiro, podemos
supor que um comerciante ndo intencionalmente entrar em um comércio
acreditando que ele vai perder. E para um comércio de existir requer dois
comerciantes que concordar com um preco. No entanto, a partir do
momento dois comerciantes concordam com o comércio, ambos estdo se
sujeitando a risco de mercado. Em outras palavras, a préxima carrapato vai
fazer um deles um vencedor eo outro um perdedor. Uma vez que sabemos
que ambos 0S comerciantes querem ganhar e nem comerciante quer perder,
podemos assumir que ambos 0S comerciantes tém crencas completamente
opostas sobre o futuro valor do contrato. Assim, por dois comerciantes
chegar a acordo sobre um preco e fazer um comércio, eles tém que ter
crencas diametralmente opostas sobre o futuro. O comprador acredita que
ele estd comprando baixo em relacdo a onde ele pode vender de volta em
algum momento no futuro,

Se a proxima carrapato vai fazer um deles um vencedor e um perdedor,
podemos supor que nenhum deles acredita que ele vai ser esse vencido. Se
0 vendedor acreditava que a préxima escala seria se, por que néo ele ter
esperado para vendé-lo mais alto? O mesmo € verdadeiro para o0
comprador. Esse € 0 objetivo do jogo ea Unica maneira de ganhar dinheiro.
Basicamente o que temos é uma situacdo onde duas forcas opostas estdo
em conflito; ambos acreditam que eles estdo certos sobre o futuro, e apenas
um lado pode lucrar a custa direto do outro.

Se o ultimo preco de uma futura ligacdo era 99-14, o que tem que
acontecer para que o prego para mover a 99-15? Muito simplesmente, algum
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comerciante tem que estar disposto a licitar e pagar mais do que o altimo
preco. Isto significa que em relacdo ao Gltimo preco publicado, ele tem que
estar disposto a fazer o oposto de comprar baixa. Qualquer profissional ou
grupo de comerciantes dispostos a comprar alta e vender baixo em relagéo ao
ultimo preco afixado é muito significativo paravarias razées.

Primeiro, um comerciante disposto a comprar alta e vender baixo, em vez
de comprar na baixa e vender alta tem de ter uma convic¢do mais forte em
sua crenca no futuro valor, mesmo que a sua conviccdo € a de panico. Em
segundo lugar, ele esta fazendo o Ultimo preco de um fundo. Em terceiro
lugar, ele esta tomando forma agressiva a iniciativa e esta fazendo perdedores
fora de todos que vendeu ao ultimo preco e aprofundou as perdas daqueles
qgue vendeu mais baixo. Em quarto lugar, ele esta criando movimento de
precos que podem eventualmente ganhar impulso se outros comerciantes
perceber 0 novo preco tdo baixo em relagdo ao futuro. Este também sera
verdade para o comerciante que esta pagando até liquidar uma posigéo. Por
outro lado, o vendedor do outro lado de seu comercio esta sendo atraidas para
0 mercado, a atratividade do preco elevado no qual podem vender. Ele
acredita que ele esta recebendo a borda. Ele é na verdade vendendo na alta,
mas ele ndo estd criando movimento ou muito de uma possibilidade de
impulso em sua direcdo. Ele estd pegando um top e esperando que algo
aconteca, esperando que ele ganhou’

Agora, 0 que as acgbes dos dois comerciantes representam sobre o
mercado na sua forma coletiva? Em primeiro lugar, este comércio nos diz
que ninguém tinha uma crenca bastante forte no valor futuro para arriscar
vendé-lo para ele no altimo preco ou inferior. Em segundo lugar, ninguéem
foi agressivo o suficiente para querer entrar no mercado de curto ou
liquidar uma posicédo longa existente, oferecendo para vendé-lo ao ultimo
preco ou inferior. Um comércio consumado no préximo nivel superior cria
um novo equilibrio. Este novo equilibrio torna vencedores de todos 0s
compradores no ultimo nivel e perdedores de todos os vendedores no
ultimo nivel.

Todos os perdedores no Gltimo nivel de precos ou menor teria de manter
uma crenca no valor futuro para ficar em sua posicdo ou demonstrar uma
convicgdo neste valor futuro, adicionando aos seus cargos. 1sso ocorre
porque cada novo nivel o preco € oferta até que o torna muito mais atraente
para eles. Se eles acreditavam que era alta emniveis mais baixos, em cada
nivel mais elevado, € ainda um melhor comércio. No entanto, ao mesmo
tempo, cada mover o mercado faz contra a sua posicédo invalida expectativa de
valor futuro dos vendedores. Cada movimento claramente demonstra que 0s
vendedores sdo passivos, que os compradores sdo 0S agressores, e que 0S
compradores tém um maior potencial para mover o mercado na direcéo deles.

O fato de que os compradores estdo agressivamente licitagcdo o preco e
pagar mais e mais novo diz o observador alguma coisa. Ele diz-lhe que néo
h& vendedores suficientes para atender a demanda dos compradores para
um comércio a cada novo nivel de pregos. Se houver um suprimento
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limitado de vendedores, aqueles comerciantes que querem comprar tera que
competir entre si para o numero limitado de vendedores disponiveis
dispostos a tomar o outro lado do comércio.

Apenas observando esta acdo do preco diz que, no momento presente, 0
momento € a favor dos compradores. Os pre¢os ndo seriam lance a menos
que houvesse menos vendedores em relacdo aos compradores. Se 0s
comerciantes continuam a pagar mais € mais, o pre¢o fica mais longe de
vendedores antigos. Eventualmente sua crenca no valor futuro ira corroer,
e um por um os vendedores irdo se juntar ao conjunto existente de
compradores concorrentes uns contra 0s outros para 0s cada vez menos
comerciantes dispostos a vender. Enquanto a relacdo entre compradores e
vendedores permanece como acabo de descrever, hd muito pouco potencial
para baixo dinamica de precos a ser estabelecida.

Agora que vai comecar a fazer pender a balanca para fazer com que o
mercado para voltar a cair? Por um lado, os compradores antigos acabara
por ter lucros. Quando o fazem, eles vao se juntar ao conjunto existente de
vendedores, aumentando assim o numero de comerciantes disponiveis para
vender. Se um movimento reune vapor suficiente, ele pode se tornar
semelhante a uma alimentacdo de tubarbes frenético.Eventualmente, os
precos vao ser conduzido fora da linha com alguns fatores econdmicos outros
comerciantes percebem como relevante obrigando-os a entrar no mercado na
direcdo oposta. Se estes novos operadores entrar com forca suficiente, ele
provavelmente vai causar compradores antigos para panico aumentando o
impulso para baixo.

Talvez vocé possa visualizar esse e para tras acdo. Quando ha mais
vendedores do que ha compradores para tomar o outro lado do comércio, o
saldo sera derrubado. Sellers, entdo, oferecer de forma agressiva para
vender mais baixo do que o ultimo preco, respondendo ao que eles
percebem como um numero limitado de compradores para tomar o outro
lado do comercio.

Tudo o0 movimento dos precos é uma funcdo do comportamento do grupo.
Os precos de mercado fluir e para tras como um cabo de guerra entre
aqueles que acreditam e esperam que 0 mercado de ir para cima e,
consequentemente, comprar- e aqueles que acreditam que o mercado vai
inferior e, consequentemente, vender.

Se ndo houver um equilibrio entre as duas forcas, um lado vai ganhar o
dominio sobre o outro. Como 0s pre¢os se movem cada vez mais longe do
grupo fraco, a dor emocional de admitir que estdo errados sera em conflito
direto com a sua necessidade de evitar perdas. Eventualmente, um por um,
eles vao perder a fé em sua posicdo e liquidar seu comércio, somando-se a
dindmica da forga dominante.

A forca predominante continuardo a dominar até que haja uma
percepcdo geral de que os precos tém ido longe demais e estdo fora de
sintonia com outros fatores relacionados. Os membros da forga dominante
terd que mudar de lado para liquidar suas posic¢des, criando impulso na
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direcdo oposta.

Como individuos, se ndo temos a forca realmente para mover 0s precos
na direcdo que mais se beneficiariam de, em seguida, a préxima melhor
coisa é aprender a identificar e alinhar-nos com o lado que estabeleceu o
dominio até que as mudancas de equilibrio e novamente alinhar -nos com o
lado que institui a forga.

Como os precos frente e para trds neste cabo de guerra, ele cria um fluxo e
refluxo que é facilmente identificavel em graficos de precos ou gréficos de
ponto e figura. Estes graficos vai nos mostrar em termos graficos como as
forgas interagir e neutralizar. Eles sdo uma representacédo visual das crengas
dos comerciantes no futuro e a intensidade em que eles estdo dispostos a agir
sobre essas crencas.

Se, por exemplo, um mercado tem vindo a fazer altos consistentemente
mais altos e baixos maior, para determinar o que é provavel acontecer a
seguir, pergunte a si mesmo as seguintes perguntas:

1. Que tipo de acdo do preco vai sustentar crencas dos compradores que
eles podem ganhar mais dinheiro?

2. Quando sdo vendedores propensos a entrar no mercado em vigor?

3. Onde estdo os compradores antigos propensos a ter lucros? Onde estdo
0s vendedores antigos propensos a perder a fé em suas posicoes e
socorrer?

4. O que tem que acontecer para os compradores a perder a fé? O que teria
de acontecer para chamar novos compradores para 0 mercado?

\océ pode responder a todas estas perguntas, identificando certos pontos de
referéncia importantes onde os compradores e ou dos vendedores expectativas
sdo susceptiveis de ser levantada e onde eles sdo susceptiveis de ser
decepcionado se eles ndo conseguirem o que querem.

Na verdade, tudo isso funciona muito bem nos padrdes de comportamento
do mercado tipicos e formacgbes de precos com as quais estamos todos
familiarizados. Entdo, vamos olhar para o perfil psicoldgico de alguns desses
padrdes tipicos. No entanto, antes de nos, eu quero cobrir mais algumas
definicdes.

comportamento de mercado

O comportamento do mercado pode ser definida como a acdo coletiva de
pessoas agindo em seu proprio interesse para lucrar com o movimento do
preco futuro, criando, simultaneamente, que 0 movimento como uma
expressao de suas crencgas sobre o futuro.
padroes de comportamento resultam das acdes coletivas de comerciantes
individuais fazer uma de trés coisas: iniciando posicdes, cargos e liquidacéo
de posigoes.
O que fard com que um comerciante para entrar no mercado? A crenca de
167



que ele pode ganhar dinheiro e que o estado atual do mercado oferece uma
oportunidade de entrar em um comercio em um nivel de preco que é maior ou
menor do que o preco pelo qual ele pode ser liquidada.

O que fard com que um comerciante de manter uma posi¢cdo? Uma crenca
sustentada que ainda ha potencial de lucro no comércio.

O que fard com que um comerciante para liquidar um comércio? A crenca
de que o mercado ndo oferece mais uma oportunidade para ganhar dinheiro.
Isto significaria em um vencedor comércio que o mercado ja ndo tem o
potencial de se mover em uma direcdo que permitird que o comerciante para
acumular lucros adicionais ou que o risco de ficar no comercio é muitogrande
em relacdo ao potencial de lucro adicional. Em um comeércio de perder, o
comerciante acredita que o mercado ja ndo tem o potencial de se mover em
uma direcdo que lhe permitira recuperar suas perdas ou 0 COmercio era um
risco calculado em que um nivel de perda predeterminado foi definido com
antecedéncia.

Se vocé olhar para qualquer grafico de preco, vocé percebe que ao
longo de um periodo de tempo, os precos vdo formar padrdes de uma
forma muito simetrica. Esses tipos de padrbes de precos simétricos de
aparéncia ndo sao um acidente. Eles sdo uma representacao visual da luta
entre duas forcas-comerciantes opostos quadratura off, por assim dizer,
tomar partido e depois ter que mudar de lado para liquidar suas operacgdes.

Pontos de Referéncia significativas

Agora, 0 que vocé estaria procurando nestes graficos sdo pontos de
referéncia de mercado significativo. Estes sdo definidos como qualquer
coisa que faz com que as expectativas dos comerciantes a ser levantadas
sobre a possibilidade de algo acontecer. Eles sdo pontos onde um grande
nimero de comerciantes tomaram posi¢cdes opostas. Com base nessas
expectativas, eles vao continuar a deter uma posi¢do na crenca de que a
expectativa sera cumprida, e mais importante, eles provavelmente irdo
liquidar uma posi¢cdo como resultado da expectativa de estar insatisfeito

pontos de referéncia significativos sdo lugares onde as forcas opostas
(comerciantes com crengas opostas sobre o futuro) tomaram uma posicéo,
onde eles tém, em suas mentes, prescritos para 0 mercado de maneiras muito
limitadas para que ele se comporte, um ou / ou situacéo.

O mais importante do ponto de referéncia, a maior dos comerciantes
efeito tera sobre precos, como o equilibrio de energia vai mudar
dramaticamente entre as duas forgas opostas nestes pontos.

Estas expectativas sobre o que o mercado vai fazer, projetadas para
niveis de precos, sdo especialmente significativos porque ambos os lados,
compradores e vendedores, ter decidido antecipadamente seu grau de
importancia, onde um comerciante esta tomando uma posi¢ao, apostando
no mercado ndao podem ou won 't fazer algo, e o comerciante tomar o lado

oposto do comércio esta apostando que ele vai.
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Assim, os pontos de referéncia sdo os niveis de preco, onde muitos
comerciantes de um lado do mercado sdo muito propensos a desistir de
suas crencas sobre o futuro, enquanto que o outro lado terad suas crencas
sobre o futuro reforcado. E onde cada lado espera que o mercado para
confirmar o que eles acreditam ser verdade. Vocé poderia dizer que é um
lugar onde as expectativas dos comerciantes sobre o futuro eo futuro
realmente cumprir.

Isto significa, por um lado, em suas mentes, que "o mercado" vai fazé-
los vencedores; suas crencas serdo validados. Todos os comerciantes do
outro lado, perdedores no entanto, serdo feitas; eles vdo sentir o mercado
tomou algo longe deles e serd naturalmente desapontados. Quero salientar
agui que o "observador objetivo” ndo se importa uma forma ou de outra;
ela seria apenas a procura de sinais e oportunidades.

Os maiores comerciantes a expectativa tem sobre algo acontecendo, a
menos toleréncia que eles tém para a decep¢do. Numa base colectiva, se
vocé tem todo um grupo de comerciantes que esperam que algo aconteca e
Isso ndo acontecer, eles vdo ter que negociar na direcdo oposta de seu
comércio original para sair da sua posicao.

Por outro lado, os vencedores tiveram suas crencas Vvalidado,
consequentemente, deixando cada vez menos comerciantes disponiveis para
deixar os perdedores fora de seus comercios. Os perdedores terdo de
competir entre si para o fornecimento limitado de comerciantes dispostos a
tomar o outro lado do comércio, o lado que acreditavam inicialmente seria
bem sucedido. Por exemplo, se os compradores sdo os perdedores, eles véo
precisar de outros comerciantes para comprar a partir deles para sair de suas
posicdes. Toda esta actividade ira resultar em uma grande quantidade de
movimento em uma direcdo.

Areas de equilibrio

J. Peter Steidlmayer e Kevin Koy em seus mercados de livros e logica de
mercado (Chicago: Porcupine Press, 1987) referem-se a uma "area de valor",
onde descobriram que a maioria da actividade de trading em qualquer dia
tem lugar em uma curva de sino normais padrao de distribuicdo. Isto € muito
facil ver dia apds dia, quando vocé organizar a atividade de negociacao para
que VOCE possa ver como prego corresponde com o tempo.

Eu ndo quero entrar em uma longa discussdo sobre os seus métodos de
organizacdo de dados de mercado, que eu recomendo que vocé aprender,
além de distinguir entre o que eles chamam de uma "area de valor” e que
eu chamo de uma "area de equilibrio.” Steidlmayer e Koy dizer que a
maior parte do volume de negdcios realiza-se dentro de uma faixa de preco
especifica porque esse intervalo é o que o mercado tem estabelecido como
um prego justo que representa o valor de tudo o que esta sendo negociado.

The distinction | want to make is that the majority of traders don't
specifically relate to a fair price or value; they relate to comfort. What
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gives them comfort is doing what everyone else is doing. In a balance
area, traders are basically absorbing each other's orders or energy (their
beliefs about the future expressed in the form of energy). When | say that
traders relate to comfort, | mean some degree less of the fear they
normally feel. Most of the trades take place in a value or balance area
because it is where most of the traders feel the least fear, somewhere in
the middle of the trading range between an established high or low. This
Is precisely why there are fewer trades outside the value or balance area
and why, as Steidlmayer and Koy say, these trades represent the best
opportunities to make money, "to buy or sell away from value.” And that
Is why these are the scariest trades to make because the trader who can
make them is all alone; there is no safety in numbers.

H& comerciantes que se relacionam com valor, fazendo comparacdes
entre varios contratos inter-relacionados e os mercados de dinheiro. Ha os
profissionais comerciantes de arbitragem comercial ou institucional que
irdo colocar ou tirar posicbes com base em formulas matematicas
sofisticadas que determinam o valor presente de algo que se refere a outra
coisa. Caso contrario, a maioria dos comerciantes ndo tém a menor
conceito de valor. Quanto mais tempo o0 mercado passa por um certo preco
ou em uma faixa de preco, o mais equilibrio, acordo, ou o conforto que
existe no mercado. Os comerciantes estdo absorvendo ordens uns dos
outros, e ninguém estd disposto a oferecer o pre¢co mais elevado ou
oferecer o preco mais baixo.

Eventualmente, alguém vai entrar no mercado que ndo concorda com
todos os outros e acredita que ha uma possibilidade dos pregos para mover
muito maior ou menor. Esta pessoa ou grupo de profissionais, basicamente
perturbar o equilibrio com a sua compra ou venda atividade. Se sua
atividade é forte o suficiente, ele vai desencadear uma série de reagbes em
cadeia, uma vez que faz com que outros comerciantes, que Sao ou que
ocupam cargos ou assistindo o mercado de oportunidades, para enfrentar
estas novas condicoes.

Se a balanca se inclina em favor dos compradores, por exemplo, pode
atrair novos compradores para 0 mercado, criando mais forga de compra e,
portanto, mais desequilibrio. Isso pode fazer com que 0s comerciantes que
estdo mantendo posi¢Oes curtas para liquidar. Para fazer isso eles terdo de
ser compradores, deixando cada vez menos vendedores dispostos a tomar o
outro lado dos comércios os compradores querem entrar e 0s antigos
vendedores querem sair. Estes comerciantes irdo competir entre si para a
diminuicdofornecimento de vendedores, oferecendo o preco mais e mais para
torna-lo mais atraente para alguém para vender.

Embora esses comerciantes estdo em sua propria pequena guerra de
licitacdo, eles costumam perder de vista o fato de que o resto do mundo esta
observando o que estd acontecendo. Nao poderia ser um profissional que esta
olhando para colocar em uma cobertura macica para proteger o valor de uma
carteira de investimento ou cultura. Ele estd observando esta a¢do do preco
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de uma perspectiva completamente diferente do que 0s comerciantes no
chdo. Os comerciantes de assoalho séo apenas preocupado com a obtencéo de
sua parte e ndo perdendo a oportunidade estas rapido aumento ou queda de
precos representam. O hedger, por outro lado, esta olhando para o aumento
de pregos como um presente inesperado. O rali poderia ter fornecido pregos
muito mais elevados do que o previsto para o blogueio no valor de algo que
ele ja possui.

Entdo o comerciante comercial decide colocar em um hedge. E vocé pode
assumir se um comercial acha que o preco é bom, os outros também. De
qualquer forma, se o hedger tem uma ordem que ele percebe ser grande o
suficiente para parar o rally, ele vai dar instru¢Ges aos corretores de piso
manipulacdo seu fim de fazer escala na venda, o propdésito é obter o
maximo da ordem vendido como possivel sem arruinando o rali.

No entanto, ndo vai demorar muito para oS outros comerciantes de
assoalho para descobrir o que esta acontecendo. Eles estdo muito
conscientes de que corretores de piso atender a pedidos de grandes
clientes comerciais e institucionais. Uma vez que descobrir alguém
"grande" esta na venda no mercado para o rali, poucos se qualquer um dos
comerciantes de assoalho vai contra eles, continuando a comprar.
Ninguém quer ser pego no topo. Assim como cada grupo de comerciantes
descobrir quem estd vendendo, todos eles vao tentar reverter suas
posicdes com a venda, eo ciclo comeca tudo de novo.

Vendo isso acontecer do lado de fora do poco, parece que a reversao €
instantanea, mas ndo é. Ela ocorre em ondas, como as informacdes sobre
quem esta vendendo os spreads a partir da fonte para fora, muito parecido
com as ondas que resultam de atirar uma pedra em uma lagoa.

Isto leva-me a observacdo de que alguns comerciantes tém qualquer
conceito de valor. Eles sabem que o movimento dos precos cria uma
oportunidade de ganhar dinheiro, e pode facilmente levar o dinheiro fora, se
eles ndo sabem o que estdo fazendo. Se as negociacdes de precos dentro de
um determinado intervalo para um periodo de tempo, 0s comerciantes vao
tornar-se confortavel com essa area de balanco, tornando mais facil para o
comerciante para o comercio. Como 0s precos se movem fora da area de
equilibrio, menos os comerciantes vao participar por causa do que eles
percebem como mais risco do que eles estdo confortaveis com.

Altos e baixos

Provavelmente, o mais proeminente destes pontos de referéncia significativos
sdo altos e baixos anteriores. Se 0s precos estdo se movendo de forma
constante maior, os compradores comegam a antecipar ou nao 0S Pregos
podem penetrar a Ultima alta, e os vendedores vao estar a procura de outro
top.

Na mente do vendedor, o ultimo top, ou outros altos no passado distante,
era um lugar onde o mercado encontrou resisténcia suficiente para parar o
rally. Em outras palavras, os comerciantes suficiente pensei que o preco era
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caro a Ultima vez que estava Ia, e eles vao comecar a antecipar se 0 mesmo
vai acontecer novamente.

Ambos os compradores e vendedores vai ter levantado expectativas sobre a
probabilidade do mercado fazer uma de duas coisas, possibilitando novas
elevacBes ou deixar de fazer novos maximos. Como o mercado se aproxima
desta alta, se alguns deles estdo dispostos a oferecer o preco passado, a algum
nivel significativo, poderia fazer os crentes de outros comerciantes que
estavam a margem. Se estes novos operadores entrar no mercado como
compradores, ele ira adicionar ao impulso para cima, possivelmente causando
vendedores antigos para resgatar de suas posi¢des. Isso também ira adicionar
ao impulso para cima do movimento de precos.

Suporte e Resisténcia

Em um mercado em queda, o suporte € um nivel de precos onde oS
compradores entraram no mercado ou vendedores antigos liquidada seus
calcbes com forca suficiente para manter os precos de ir mais baixo. Em um
mercado em alta, a resisténcia € um nivel de precos onde os vendedores
entraram no mercado ou compradores antigos liquidada seus longs com forca
suficiente para manter os precos de ir mais alto.

suporte e resisténcia niveis sdo pontos de referéncia significativos porque
muitos comerciantes reconhecem suporte e resisténcia em graficos e acreditar
em seu significado.

Esta afirmacdo pode parecer redundante para algumas pessoas, mas
realmente ilustra um ponto muito importante sobre a natureza dos mercados
(comerciantes que actuam sobre a sua crenca em valor futuro). Todas as
crencas eventualmente tornar-se profecias auto-realizdveis. Se o0s
comerciantes suficientes acreditam na importancia do suporte e resisténcia, e
demonstrar sua crenca por fazer negocios nesses niveis, eles estdo em vigor
cumprimento das suas proprias crengas sobre o futuro.

Como observadores, se sabemos que cada lado (no cabo perpétuo de
guerra entre compradores e vendedores) espera uma coisa para acontecer,
entdo nos saberemos quem serd o vencedor, que serd o perdedor, o que
provavelmente eles vdo fazer em cada caso, e como ela ira afectar o
equilibrio entre as duas forcas.

Por exemplo, se os compradores estd oferecendo um mercado, levando os
precos a subir, e, de repente, muitos comerciantes estdo dispostos a vender
por menos do que o ultimo preco (ou um operador entra no mercado com um
grande fim de vender), causando uma reversao imediata do preco, o nivel de
precos em gque o mercado parou é resisténcia.

Agora, isso realmente ndo importa por que o equilibrio de for¢cas mudou
de compradores a vendedores. Todo mundo vai ter suas proprias razoes
para o0 que fez os precos de reverter. Todos eles geralmente sera muito
além do simples e mais Obvia razdo, que os comerciantes suficientes foram
exibindo uma conviccao forte o suficiente em sua crenca no valor futuro
para parar o impeto ascendente dos precos e criar uma dindmica de precos
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para baixo.

O que é realmente importante sobre isso, porém, é que muitos
comerciantes vao lembrar o mercado inverteu a esse nivel de preco. Como
resultado, esse preco tera, entdo, um grau de importancia nas mentes
daqueles comerciantes que sofreram a reverséao.

Esta primeira reversdo é um top. O que ndo sabemos é se ele continuara a
ser um top, quanto tempo vai levar antes de ser desafiado novamente, ou se
ele nunca vai ser desafiado novamente.

Se os compradores sdo dominantes suficiente para concorrer no mercado
de volta até a alta anterior, eles vao considerar esta segunda tentativa um
teste e comecar a antecipar ou ndo os precos podem exceder o recorde
anterior. A Unica maneira que pode acontecer & se esses precos mais
elevados realmente atrair os comerciantes adicionais para o mercado do
lado da compra, porque eles acreditam que € uma oportunidade de comprar
na baixa em relacdo ao futuro. comerciantes de assoalho séo especialmente
ciente da existéncia ou ndo 0s novos operadores estdo sendo atraidos para
0 mercado a partir do chdo e agir sobre esta informacéo.

Para o propésito deste exemplo, se 0 mercado inverteu muito fortemente a
ultima vez que os pregos se aproximou desse nivel, haverd muitos
comerciantes que vao pensar que provavelmente ira inverter novamente.
Como resultado, eles podem agir em sua crenca sobre a baixa probabilidade
dos precos de negociacdo para além da ultima alta e, assim, impedir que isso
aconteca. Se mais comerciantes estdo dispostos a agir sobre a crenca de que
ele ira ndo em relacdo a aqueles que agem na crenca de que ele ira, em
seguida, 0s pre¢os vao parar novamente.

Tecnicamente, uma vez que 0 mercado testa uma alta ou baixa e nédo
consegue penetrar, entdo vocé tem um suporte e resisténcia area definida
anterior. Suporte e resisténcia sdo mais facilmente identificados no ponto-e-
figura graficos porque eles representam graficamente o movimento dos
precos no reversbes. Uma vez suporte e resisténcia sdo estabelecidos e
identificado, ele pode ser muito facil para o comércio, colocando as suas
encomendas em ambos os lados da linha de suporte ou resisténcia.

Por exemplo, se durante as Ultimas duas semanas, cada vez que 0S
titulos reuniram-se para 95-25, em seguida, caiu para tras de forma
significativa para algum nivel de suporte, como 94-10, o que acabo de
descrever é uma zona de suporte e resisténcia, comumente referido como
uma faixa de negociacao. O significado de cada extremidade da zona seria
determinado pela forma como muitos precos vezes reuniram-se para 95-25
e Ndo conseguiu penetrar, e 0s pre¢cos quantas vezes caiu para 94-10 e néo
conseguiu penetrar. Obviamente, quanto mais tentativas e fracassos, mais
peso destes pontos tera nas mentes dos comerciantes que experimentam
estes testes e falhas subsequentes.

Para um observador objetivo, sem viés em direcdo a qualquer direcdo
particular, intervalos comerciais podem ser maneiras muito faceis de
ganhar dinheiro. Como o mercado se aproxima de 95-25, colocar em uma
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ordem para vender algo em torno de 95-21. Desde que nds sabemos 0s
mercados ndo sdo precisos, vocé ndo quer colocar o seu fim exatamente na
extremidade superior da escala, porque cada vez que o mercado faz uma
tentativa de penetrar havera muitos comerciantes que estardo a antecipar
um fracasso. Como resultado, eles vdo comecar a vender cedo e o0 prego
pode nunca chegar a 95-25 para que vocé possa ficar cheia, se vocé tinha
colocado o seu fim Ia.

Além disso, colocar uma ordem no mercado para parar e inverter
(comprar dois), possivelmente em torno de 95-31. Cada circunstancia sera
diferente. Neste exemplo, a 6 carrapatos que dei o mercado para definir em
si pode néo ser suficiente. O objeto seria colocar suas ordens em um lugar
onde a maior probabilidade é que ele vai continuar na direcdo de seu
comércio. Se as operacOes de mercado de 95-31, ele ainda pode ndo ser
suficiente para os vendedores antigos para tornar-se desapontado e fianca
fora de suas posicdes em massa, fazendo com que 0s precos subam ainda
mais.

This trade will work if the resistance level has a high degree of
significance in the minds of enough traders for them to act and sell against
it in relation to those who are willing buy. Each time the market approaches
this area, traders will expect either one of two possible things to happen.
The market will penetrate, or it will fail again. In any case the price move
that results will be significant because one side of the market will be
disappointed. And if we know what will validate and disappoint each group,
then we can determine how they will likely behave and thereby affect the
balance of the market.

Desde que o mercado pode exibir bilhdes de combinacdes de
comportamentos de um ponto para 0s préximos, pontos de referéncia
Importantes como suporte e resisténcia estreitar esses comportamentos até
duas possibilidades provaveis. Ao colocar a sua ordem em ambos os lados,
vocé pode tirar proveito da situacdo, independentemente do que acontece.

Apoio torna-se Resisténcia e
Resisténcia Torna-se Suporte

Muitos comerciantes ter lido ou ouvido que o apoio de idade se torna
resisténcia e resisténcia de idade torna-se apoio. Este pouco de visdo de
mercado é valida por algumas razdes psicologicas muito som.

Se a resisténcia foi estabelecido em 95-25, é porque havia suficientes
comerciantes que venderam a esse preco para tornd-lo de resisténcia. Na
verdade, seria provavelmente 0 mesmo grupo de comerciantes que venderam
em 95-25 cada vez que o mercado se aproximou esse preco. Entdo, cada vez
gque o mercado reuniram-se para 95-25 e vendidos, ele fez vencedores de
todos os comerciantes que optaram por vender ou perto desse preco. Como
resultado, 95-25 vai assumir um grande significado nas mentes dos
comerciantes que foram bem sucedidos. Cada momento posterior eles sdo
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bem sucedidos s ira reforcar a sua crenca e fé em que nivel de precos.

Agora, 0s precos reunir até 95-25 novamente, talvez para a quarta ou
quinta vez, e como da ultima vez, vocé vai ter um grupo de comerciantes
que acreditam em que nivel de resisténcia e vai vender contra ela. S0 que
desta vez os compradores sdo muito fortes no caminho para cima e
continuar a comprar diretamente através do nivel de resisténcia.

Todos os comerciantes que optam por vender a 95-25 estdo agora
confrontados com a necessidade de lidar com um comércio de perder.
Alguns vao sair com uma pequena perda, outros vao pendurar na esperanca
de que o mercado vai voltar. Em qualquer caso, o mercado invalidado suas
crencas sobre o futuro, e eles estdo sofrendo consideravelmente. Eles
tinham fé em 95-25, e em suas mentes o mercado traiu.

Se 0 mercado acontece a voltar para 95-25 apos ralis para varios dias,
como vocé acha que o grupo de comerciantes que vendeu em 95-25 os
temporais dos ultimos aqueles que acreditam que eles foram traidos-vao se
comportar? Em primeiro lugar, os comerciantes que foram penduradas na
esperanca do mercado voltando ir4 socorrer tdo logo eles séo perto de ser
curado. Eles sdo téo grato para obter seu dinheiro de volta, ndo ha nenhuma
maneira que eles védo ficar em que o comércio, independentemente do que as
possibilidades sdo para lucros adicionais. Eles terdo de ser compradores para
liquidar seus calgdes e sera muito feliz em acabar com o seu sofrimento.

Os comerciantes que originalmente cortar suas perdas quando o mercado
soprou 95-25 néo ira considerar vender a esse pre¢o novamente por causa
da dor emocional de estar errado a uUltima vez que eles venderam a esse
preco. Eu ndo estou dizendo que eles, por sua vez ser compradores a esse
nivel, mas eles sdo muito propensos a ndo vender. O efeito geral que isso
terd sobre o equilibrio do mercado é levar longe da piscina existente
devendedores disponiveis em 95-25 (resisténcia de idade), causando, assim, 0
saldo a ser derrubado em favor dos compradores. Assim, a resisténcia de
idade torna-se o apoio e suporte de idade torna-se resisténcia, pelas mesmas
raz0es.

Tendéncias e Trendlines

Trends, uma série de altos e baixos superiores, ou elevagbes mais baixas e
minimas mais baixas durante um periodo de tempo, o trabalho porque nédo
hd vendedores suficiente para absorver o numero de compradores
competindo uns com os outros para entrar no mercado durante esse periodo
de Tempo. Somando-se essa forca de compra sera antigos vendedores em
niveis mais baixos que finalmente perder a fé e socorrer fora de suas
posicBes. Eles vdo fazer isso em nameros significativos quando os precos
penetrar no que eles acreditam ser pontos de referéncia significativos.

Tenha em mente que as tendéncias sdo uma funcéo do tempo. A proxima
escala até poderia ser definido como uma tendéncia de um carrapato.
Quanto tempo o desequilibrio entre compradores e vendedores durar?
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Em um mercado ascendente de tendéncias, 0s pregos vao refazer porque
os compradores estdo tendo lucros. Isto ird criar alguma pressao
neutralizante, mas se a tendéncia continuar, apés um retrocesso normal, ele
apenas diz-lhe ainda sdo os vendedores ndo suficientes ao redor de
absorver todos os compradores, comsobra suficiente para criar uma
dinamica descendente. Vocé vai saber quando isso aconteceu quando o
mercado com tendéncia quebra o seu padrdo de fluxo e refluxo normal. E
por isso que os mercados que quebram as linhas de tendéncia tém uma
tendéncia a manter em curso no sentido da ruptura, porque sinaliza uma
mudanca significativa no equilibrio de forgas.

Depois de um certo periodo de tempo, vocé pode notar como 0S
mercados de tendéncias ira desenvolver um certo ritmo e fluxo, fazendo
com gque 0 movimento de precos parecem muito simétrica em um grafico de
barras. Vocé realmente ndo tem que saber por que isso acontece, vocé
apenas tem que perceber que ela existe. Quando esse fluxo é quebrado (a
negociagdo no mercado acima ou abaixo de uma linha de tendéncia
significativa), € uma boa indicacdo do equilibrio das forcas do mercado
mudou. Entdo pergunte a si mesmo, qual é a probabilidade da mudanca vai
ganhar espera e continuar a tendéncia no sentido da ruptura?

Vocé ndo tem que mesmo saber a resposta para essa pergunta. Coloque
em uma ordem em um local que confirmaria a maior probabilidade de uma
mudanca no equilibrio. Em seguida, esperar que o mercado se definir. Se o
seu pedido e preenchido, colocar um ponto onde o mercado ndo deve
serconfirmar que o seu comércio ainda € valido. "O que é um comercio
valido?" vocé pergunta. Um onde as maiores probabilidades para o
movimento dos precos estdo na dire¢do da forca predominante.

Alto - retracar = Reunido para uma alta Lower

\Vou lhe dar um exemplo. N&o importa o quao simples um comércio este &,
ele tem razbes psicoldgicas muito som para trabalhar. Neste exemplo, o
mercado fez novos maximos e vendidos. O sell-off poderia ser o resultado
de novos vendedores Corning para o0 mercado em vigor, ou compradores
antigos que vendem para levar os seus lucros, ou uma combinacdo de
ambos. Os precos vao continuar a cair até que os comerciantes suficientes
acreditam que o preco € barato e estdo dispostos a tomar a iniciativa e lance
0 preco para cima. Como o preco se aproxima do ultimo recorde anterior, 0s
compradores comegam a antecipar ou ndo 0s pregos podem penetrar, e 0S
vendedores vao estar a procura de outro top.

Em ambos os casos as expectativas de ambos serdo levantadas. Se alguns
compradores estdo dispostos a oferecer o preco apés as elevacdes anteriores a
algum nivel significativo, ele vai fazer os crentes de outras pessoas que
estavam & margem. Se eles vém em, ele ira adicionar ao impulso.

Alguns vendedores antigos vai admitir estar errado e tera que comprar para
sair de seus comércios, aumentando assim o impulso para cima.
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No entanto, se 0 mercado se aproxima os altos pela segunda vez, e
vendedores se volta para o0 mercado novamente com forca suficiente para
manter o0 preco de exceder ou igualar o recorde anterior? Os compradores
vao comecar a ficar desapontado. Onde sera que eles realmente se
decepcionar? -Se bastante compradores ndo entrar no mercado para apoiar o
preco na baixa anterior. Se 0s precos penetrar que o baixo, para assistir
compradores para socorrer en masse. Para eles para sair da sua posic¢ao, que
esta indo para compra-lo a partir deles? Se todo mundo esta tentando vender
e ninguém esta disponivel para comprar, 0 que sdo 0s prec¢os vai fazer? Cair
como uma rocha

A razdo pela qual um mercado de touro estd pronto para se transformar
em um mercado de urso, quando o publico em geral se envolve é porgue o
publico em geral tem a menor tolerancia ao risco e, consequentemente,
precisa de mais confianca e confirmacgdo de que o que estdo fazendo é uma
coisa certa. Como resultado, eles vao ser o ultimo a ser convencido de que o
mercado crescente representa uma oportunidade. Se um mercado de touro
durou por qualquer periodo de tempo, o publico em geral vai se sentir
compelido a saltar no movimento por assim dizer, por causa de sua
percepcdo de que todo mundo esté fazendo isso e ganhar dinheiro. Eles véo
pegar qualquer motivo que soa a mais racional para justificar a sua
participacdo, quando, na realidade, eles vao saber muito pouco sobre o que
estdo fazendo, mas desde que todo mundo estd fazendo isso, como eles
podem dar errado.

Um mercado em alta continuada requer a infusdo continua de novos
comerciantes que estdo dispostos a pagar precos mais altos e mais altos.
Quanto mais tempo um mercado de touro dura, maior 0 nimero de pessoas
que ja estdo a participar como compradores, deixando cada vez menos 0s
comerciantes que ainda ndo compraram e cada vez menos 0S comerciantes
que estdo dispostos a oferecer 0 preco para cima. Estes compradores mais
velhos, obviamente, querem ver o0 mercado continuar a subir, mas eles
também ndo quer ser pego segurando 0 saco, se 0 mercado para de subir.
Como seus lucros se acumulam a partir dos precos mais altos, eles
comecam a ficar nervoso sobre a tomada de seus lucros.

No momento em que o publico em geral comeca a comprar em massa, 0S
comerciantes profissionais conhece o fim esta proximo. Como o profissional
sabe disso? Porque o profissional sabe que ha um limite pratico para o
numero de pessoas que irdo participar de licitagdo o preco para cima.
Chegard um ponto em que todos que é provavel que seja um comprador ja
compraram, literalmente deixando ninguém para comprar. O comerciante
profissional gostaria que o mercado continue a subir indefinidamente assim
como todos os outros compradores. No entanto, ele também entende a
impraticabilidade de isso acontecer, entdo ele comeca a tomar seus lucros,
enquanto ainda existem alguns compradores disponiveis para vender.
Quando o ultimo comprador tenha comprado, 0 mercado ndo tem lugar para
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ir, mas para baixo.

O publico fica preso, porque eles ndo estavam dispostos a assumir o risco
guando ndo havia ainda potencial para 0 mercado a se mover. Para o
mercado para se sustentar, ele precisa atrair mais e mais pessoas. Téo grande
como este pais € ou 0 mundo para esse assunto, s6 ha tantas pessoas que vao
comprar. Eventualmente, o fornecimento de compradores se esgota, e
qguando o faz o mercado cai como uma rocha.

Os profissionais tém vendido as suas posicOes antes que isSo aconteca,
mas uma vez que o fornecimento de compradores se esgota, os profissionais
comecam a competir entre si para a oferta disponivel de compradores que
estd diminuindo rapidamente, para que eles oferecem pregcos mais baixos e
mais baixos para atrair alguém no mercado para que eles possam sair. Em
algum ponto, em vez dos precos mais baixos de ser atraente para as pessoas,
ela entra em péanico eles. O publico ndo antecipar perder. Suas expectativas
sdo muito altas com muito pouca tolerancia para a decepcao. A Unica razéo
pela qual eles entraram era porque era uma coisa certa. Quando o publico
comeca a vender, ele comeca uma debandada.

Mais uma vez, as pessoas vao atribuir suas acdes a algum motivo
racional, porque ninguém quer ser visto como irracional e em panico. A
verdadeira razdo pela qual as pessoas entraram em panico e 0S precos
cairam e simplesmente porque os pre¢os ndo continuar a subir.
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CAPITULO 16

Os Passos para o Sucesso

Auto-disciplina é simplesmente uma técnica mental para ficar focado no que
vocé precisa para aprender, ou fazer, para realizar seus objetivos. Havera
momentos em que vocé nédo terd os recursos para funcionar de forma eficaz
em relacdo as condicOes externas. Outras vezes, 0S recursos que vocé faztém
estara em conflito com ambas as condi¢des e 0s seus objetivos. Entdo, para
realizar seus objetivos, vocé vai precisar para se adaptar. Em outras palavras,
VOCé tera que mudar a maneira de interagir com o ambiente. Para alterar o seu
comportamento e como VOcé experimentar o ambiente (sentimentos e
emocdes), vocé terd que mudar sua perspectiva. Para mudar sua perspectiva,
vocé vai ter que mudar os componentes mentais que afetam a sua percepcao
da informacdo ambiental. Tenha em mente que vocé ndo pode controlar
fisicamente o que os mercados fazem; vocé sé pode aprender a controlar a sua
percepcdo dos mercados de compartilhar o maior grau de realidade (a menor
quantidade de distor¢cdo) com toda a gente que participa ou tem o potencial
para participar. O mais sofisticado vocé se torna como um comerciante,
guanto mais vocé vai perceber que a negociacdo é completamente mental.
N&o é vocé contra os mercados, é sO vocé. Todos 0s outros comerciantes
participantes para tornar o mercado fornecer-lhe uma oportunidade de ganhar
dinheiro com suas crencas divergentes sobre o futuro. Se as pessoas nédo
discordam sobre o valor futuro de qualquer mercadoria ou estoque particular,
entdo ndo haveria nada para obriga-los a qualquer lance um preco maior ou
oferecé-lo inferior, e a oportunidade de lucrar com essas mudancas deixaria
de existir. Assim, os mercados apenas oferecer a oportunidade comerciante
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individual. Eles ndo escolhem os dados em que vocé focaliza sua atencdo, e
eles certamente ndo interpretam os dados que vocé perceber. Nem sdo 0s
mercados responsaveis por aquilo que vocé ndo pode perceber por causa das
distingdes vocé ainda ndo aprendeu a fazer ainda. Eles também ndo escolher
quando vocé colocar um comércio, quanto tempo vocé ficar,

Cada comerciante individual cria sua prépria experiéncia dos mercados
com base nesta colheita e processo de escolha e as decisdes que resultam.
Se vocé aceitar esse conceito como valido, entdo as implicacGes sdo de que
vOocé nunca vai ter uma razdo valida para culpar os mercados para 0s seus
resultados insatisfatorios. Os mercados ndo te devo nada
(independentemente de qudo duro vocé trabalha para ser bem sucedido)
porgue todos 0s outros comerciante participante € fazé-lo a tomar o seu
dinheiro fora. Vocé e vocé sozinho é totalmente responsavel por tudo o que
vocé acabar com. Quanto mais cedo voceé aceitar que a responsabilidade (se
vocé ndo tiver), mais facil sera identificar quais sdo as competéncias que
VOCcé precisa para aprender a interagir com 0S mercados mais Sucesso.
Mesmo que vocé ndo pode identificar os componentes mentais responsaveis
pelo que vocé acabou com, pelo menos, assumindo que vocé é responsavel,

Para ser um profissional bem sucedido vocé precisa negociar sem medo.
Como vocé ja aprendeu quando vocé usa 0 medo como um recurso para
limitar-se, vocé ira criar as condicdes que vocé estd tentando evitar. Ou
para dizer isso de outra forma, vocé vai experimentar seus medos. Vocé
também ndo pode aprender nada de novo porque o medo ird forca-lo a
perceber o meio ambiente "agora”™ do seu passado individual. Vocé vai
experimentar esse passado, independentemente das oportunidades que o
ambiente pode ter que oferecer no mesmo momento. Sua historia
individual se repetird até que vocé altere a sua historia, o que ird permitir
que vocé aprender e experimentar algo novo. Evoluindo aléem de seus
medos também é a melhor maneira de aprender a prever o comportamento
do mercado. Os comerciantes mais terriveis sdo, Quanto menos as escolhas
que eles percebem como disponiveis para si € 0 que é mais facil prever seu
comportamento. Vocé seracapaz de reconhecer isso claramente nos outros
quando vocé reconhece a si mesmo e trabalhar o seu caminho para sair da
condicdo em que voceé troca com medo.

No entanto, vocé vai precisar de algum recurso para limitar-se de modo
que vocé ndo fique imprudente. Obtendo imprudente é exatamente o que
as pessoas tém uma tendéncia a fazer se eles ndo sentem qualquer receio,
especialmente se houver um potencial de resultados emocionantes, como
h& na negociagdo. O recurso que vocé precisa limitar-se é auto-confianca.
\Vocé vai ganhar que a auto-confianca quando vocé estabelece um conjunto
de regras e diretrizes para 0 comércio por e saber que vocé vai sempre
seguir essas regras sem hesitacao, independentemente das tentacdes para
fazer o contrario.

Uma vez que vocé confiar em si mesmo para sempre fazer o que precisa
ser feito, ndo haverd nada a temer, porque 0os mercados ndo serd capaz de
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fazer qualquer coisa para vocé, como resultado de sua incapacidade de
responder adequadamente. Consequentemente, sem nada a temer, entdo vocé
estd livre para observar os mercados livre de distorcbes. Nao havera
qualquer necessidade de evitar certas categorias de informacdes por causa de
como essa informacgéo vai fazer vocé se sentir. A menos razdo vocé tem que
evitar ou distorcer informacdes, mais vocé tornar-se disponivel para
aprender sobre a natureza dos mercados. Quanto mais vocé aprende, mais
facil sera para antecipar o que o mercado vai fazer a seguir. Se vocé pode
antecipar com precisdo o que vai acontecer a seguir, mais facil sera para dar-
se mais e mais dinheiro (ndo obstante quaisquer componentes mentais que
iria argumentar contra dando-se mais dinheiro).

E muito importante para vocé entender que esses novos insights sobre o
comportamento do mercado vira em etapas como vocé aprender a confiar
em si mesmo mais e mais. Ndo existe um "rico obter rapido" esquema que
esta sendo oferecido aqui. Ha trapos suficiente para riquezas para historias
trapos para atestar o fato de que fique rico rapido ndo funciona de qualquer
maneira. Obtendo rico rapido s6 pode levar a uma grande dose de
ansiedade e frustracdo se vocé ndo tem as habilidades para manté-lo. Nao
ha muito ponto de fazer um monte de dinheiro se vocé é um suscetiveis a
fazer que um erro de negociacdo que pode dar tudo de volta e muito mais.
Depois de ter feito uma fortuna e perdeu-lo, o trabalho psicolégico que
vocé precisa fazer para obté-lo de volta € enorme em comparagdo com o
trabalho que é necessario para manter seuauto de perdé-lo em primeiro
lugar. Como um comerciante, € mais importante saber que vocé sempre vai
seqguir as regras do que é para ganhar dinheiro, porque todo o dinheiro que
vocé faz, vocé vai inevitavelmente perder volta para o mercado, se vocé nao
pode seguir suas regras.

\Vocé também precisa entender que suas regras irdo mudar a medida que
a sua compreensdo e percepcdes evoluir. Muitas pessoas ndo gostam de
estabelecer regras de negociagdo, porque eles acreditam que, uma vez
feitas, elas ndo podem ser alterados. Qualquer exercicio que eu Ihe oferecer
ou regra que Vvocé selecionar para orientar 0 seu comportamento de
negociacdo € apenas transitoria. Eles sdo metodos e técnicas para vocé
além de certos estagios fundamentais do desenvolvimento de modo que
vocé pode reconhecer por si mesmo o seu valor eo que voceé precisa fazer a
seguir para ser mais bem sucedido. Na verdade, uma boa regra de ouro para
usar para determinar sua prontidao para ir alem de uma determinada regra
ou exercicio e para o proximo desafio é o reconhecimento de que vocé
pode fazer o que vocé se propds a aprender tdo bem que se torne uma
segunda natureza. Caso contrario, continuar trabalhando com ele até que
VOCé nédo tem que pensar sobre iSso por mais tempo.

PRIMEIRO PASSO: ficar focado em
O QUE VOCE PRECISA SABER
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Em primeiro lugar, vocé pode precisar de mudar sua perspectiva ou o foco
de sua negociacdo. Até agora o foco pode ter sido para ganhar dinheiro. Se
isto é assim, vocé terd que mudar sua perspectiva para "O que eu preciso
aprender ou como eu terei que me adaptar a interagir mais com sucesso?"
\Vocé precisa manter o foco em dominar 0s passos para atingir seu objetivo e
ndo o resultado final, sabendo que o resultado final, o dinheiro, serd um
subproduto do que vocé sabe e como vocé pode agir sobre o que vocé sabe.

H& uma enorme diferenca entre concentrando-se em dinheiro e
concentrando-se sobre 0 uso de sua negociacdo como um exercicio para
identificar o que vocé precisa aprender. A primeira fara com que Vocé se
concentrar no que 0os mercados estdo dando-lhe ou estdo a tomar longe de
vocé. A segunda perspectiva faz com que vocé se concentre sua atencdo em
sua capacidade de dar-se dinheiro. Com a primeira perspectiva, Vocé esta
colocando um pouco da responsabilidade para os mercados de fazer alguma
coisa para vocé. Com a segunda perspectiva, vocé assume toda a
responsabilidade.

Tenha sempre em mente que cada momento é um reflexo perfeito de seu
nivel de desenvolvimento. Se vocé olhar a cada momento que as coisas nédo
saem COMO VOCE quer ou esperar COmo um erro, em seguida, normalmente
vocé vai afastar-se completamente a percepcdo sobre si mesmo contido
dentro de cada momento. A razdo pela qual nos nos desligamos deesta
informacdo € porque nos normalmente associamos erros com dor. NOs
instintivamente evitar a dor e ao fazé-lo também evitar o que precisa de saber
sobre n6s mesmos para interagir de forma mais eficaz em circunstancias
semelhantes no futuro.

A evoluir alem da dor e nosso medo de erros, os erros tém de ser
resolvidas. Esta poderia ser uma grande tarefa e vocé pode ndo querer
enfrentd-lo neste momento. Entdo, o que vocé precisa fazer € construir um
quadro corolario para colocar todas as suas experiéncias de negociacdo. Este
quadro precisa ser definido de tal forma que todas as experiéncias sdo validas
e tém significado, e, como tal, os erros ndo existem, eles apenas apontam o
caminho.

Como parte deste quadro, vocé também pode precisar alterar a sua
definicdo de uma oportunidade perdida. Exceto para a incapacidade de
aceitar uma perda, ndo h& nada que tem o potencial de causar danos mais
psicolégico do que uma crenga em oportunidades perdidas. oportunidades
perdidas sdo comércios que teria sempre acabou perfeitamente porque eles
SO ocorreu em nossas mentes, onde podemos fazer nada ser como queremos
que ele seja. Claro, nos teria respondido exatamente como as condigfes
garantidas sem falha. O problema é que ndo fazé-lo, eo sentido resultante
da perda que sentimos € dificil conciliar. Portanto, esses comércios
oportunidade perdida tém o potencial de causar mais ansiedade e estresse
do que os comércios que realmente néo ter que vir a ser perdedores.

Nada é pior do que perder uma oportunidade "perfeita”. No entanto, se
vocé poderia ter, vocé teria; € simples assim. Quanto mais cedo vocé
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aceitar isso, quanto mais cedo vocé sera capaz de tirar proveito dessas
oportunidades perdidas em vez de bater-se sobre eles. Além disso, ha
realmente ndo é nada a perder porque os mercados estdo em movimento
perpétuo e continuara a ser até que todos concordam sobre o valor.
Enquanto o preco continua a mudar, sempre havera uma outra
oportunidade.

Quando vocé comecar a negociar a partir da perspectiva de que 0s erros
ndo existir, vocé vai se surpreender com a sensacao de liberdade que vocé
vai sentir a crescer ao aceitar os resultados como um reflexo de quem vocé
€, nesse momento, 0 que permite que vocé para determinar o que vocé
precisa aprender a fazer melhor. Quando vocé liberar a energia para fora
da crenca de que é possivel perder nada, vocé ndo vai mais se sentir
compelido a fazer alguma coisa, como entrar em comercios demasiado
cedo ou demasiado tarde. Em outras palavras, vocé estara dando-se opcoes
adicionais (ndo fazer algo é muitas vezes a escolha mais adequada), onde
existia apenas uma escolha.

\océ precisa manter sempre em mente que 0s comerciantes profissionais
de quem vocé esta tentando extrair dinheiro ja sabem e estdo usando muitos
dos principios apresentados neste livro. Eles entendem o conceito de
objetividade, aprenderam a negociar sem medo, e sabe como executar seus
comércios corretamente. Antes de comecar a tirar dinheiro dos mercados de
forma consistente, em vez dos mercados, tendo o seu, vocé também tera que
aprender essas habilidades.

Entdo, eu sugiro que vocé reserve uma certa quantidade de capital de
negociacdo como taxa de matricula para a sua educacdo. Quanto vocé
reserve serd uma funcéo de quantas habilidades que vocé precisa aprender. O
que é mais importante € que vocé faca um firme compromisso com a sua
educacdo comoum comerciante. Mesmo que vocé tenha sido negociado por
anos e vocé é bem sucedido, mas ndo tdo bem sucedido como vocé gostaria
de ser, deixando de lado o dinheiro que vocé vai negociar com como um
exercicio para aprender alguma habilidade necessaria € um simbolo muito
poderoso de seu compromisso com a aprendizagem essa habilidade. Quanto
mais forte 0 seu compromisso, mais rapido vocé vai aprender.

SEGUNDO PASSO: LIDAR COM PERDAS

Regra negociacéao 1

Predefinir o que uma perda é em cada comércio potencial. Por "predefine”,
quero dizer determinar o que 0 mercado tem a aparéncia ou fazer, para lhe
dizer que o comércio ndo representa mais uma oportunidade, pelo menos
ndo uma oportunidade no periodo de tempo em que VOCé comércio.

Quando suas crencas sobre as perdas sdo reestruturados, a possibilidade
de um comercio de perder ndo vai criar qualquer ameaca de dor. A maioria
dos comerciantes bem sucedidos reestruturou suas crencas sobre as perdas
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depois que perderam um ou mais fortunas. Eles experimentaram seus piores
temores sobre a perda e, em seguida, chegou a conclusdo de que ndo tinha
nada a temer se eles apenas fizeram o que precisa ser feito. O que precisa
ser feito? Confrontar a possibilidade de estar errado e, consequentemente,
ndo evitar a inevitabilidade de tomar uma perda. Entdo, enfrentar e aceitar a
emevitabilidade de uma perda é uma habilidade de negociagdo, certamente
uma habilidade aprendida da maneira mais dificil para a maioria, mas mesmo
assim um componente essencial na fundagédo de praticamente tudo o que vocé
precisa aprender para se tornar um profissional bem sucedido.

Os relativamente poucos comerciantes bem sucedidos no mercado hoje fez
Isso da maneira mais dificil. Vocé, por outro lado, tém a oportunidade de fazé-
lo com muito mais facilidade. Havera dois componentes mentais no trabalho
para ajuda-lo a adquirir essa habilidade. Primeiro é a sua compreensao de por
que € tdo essencial para enfrentar a possibilidade de uma perda. Se ndo o
fizer, vocé vai gerar medo e acabam por criar a mesma experiéncia que vocé
esta tentando evitar. Quando vocé realmente entender esse conceito, ele se
tornara inaceitavel para vocé ao comércio a partir da antiga perspectiva de
perda de evaséo.

A segunda e a sua vontade de mudar as suas definicbes do que que
significa perder. Ao usar alguns dos exercicios mentais no Capitulo 14 pode
alterar essas definigbes usando seus pensamentos em vez de ter de perder tudo
ou praticamente tudo que vocé possui para chegar ao mesmo lugar. Esse lugar
é "perdas ndo me (vocé) diminuem como uma pessoa.” Quanto mais cedo
vocé acreditar, mais facil sera identificar e executar um comércio de perder.
Ao fazer a execucdo de um comércio de perder uma funcdo automatica de sua
estratégia de negociacdo, vocé tornar-se psicologicamente disponiveis para
aproveitar a proxima oportunidade, mesmo que essa oportunidade estd na
mesma direcdo do comércio de perder vocé acabou de sair da.

Regra negociacéao 2

Executar seus comércios perdendo imediatamente ap0s a percepc¢édo de que
eles existem. Quando as perdas sdo predefinidos e executado sem
hesitacdo, ndo ha nada a considerar, pesar, ou juiz e, consequentemente,
nada para seduzir-se com. N&o havera nenhuma ameaca de permitindo-se a
possibilidade de desastre final. Se vocé esta considerando, de pesagem, ou
julgar, entdo vocé estd ou ndo predefinir o que uma perda € ou vocé nao
esta executando-os imediatamente ap0s a percepg¢do, caso em que, se VOcé
ndo fizer isso e ele acaba por ser rentavel, vocé estd reforcando um
comportamento impréprio que conduzird inevitavelmente ao desastre. Ou
se VOCé ndo e a perda piora, vocé vai criar um ciclo negativo de dor, que
uma vez iniciado sera dificil de parar. O proximo erro depois de deixar uma
perda sair da mado geralmente ndo estd tomando a préxima oportunidade,
que invariavelmente é sempre um vencedor comeércio. Apos 0 que, temos
tanta raiva de n6s mesmos para passar essa oportunidade que nos tornamos

suscetiveis a qualquer numero de outros erros de negociagdo, como tomar
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um comeércio que foi uma dica de outro comerciante, que invariavelmente ¢é
sempre um perdedor.

E importante para vocé notar que uma vez que vocé confiar em si
mesmo completamente cortar suas perdas, vocé acabara por chegar ao
ponto onde vocé ndo pode ter que predefinir o que uma perda é. Ha
comerciantes que tenham atingido um grau tdo elevado de objetividade
e confianca que eles podem entrar em um comércio e saber quando é
um perdedor sem ter que predefinir-lo para si. Eles permitem que o
mercado defini-lo para eles com base no seu conhecimento abrangente
dos diversos participantes envolvidos e seu conhecimento das varias
relagBes entre 0 movimento dos precos e tempo. No entanto, a razao
pela qual eles foram capazes de aprender o que eles sabem sobre a
natureza dos mercados é porque o seu foco de atencdo ampliado para
incluir informagdes mais leal levando a maiores conhecimentos, uma
vez que eles aprenderam, em primeiro lugar, no entanto, a confiar em si
mesmos. Tenha em mente, que o medo é realmente a Unica coisa que
nos impede de aprender nada de novo. Vocé ndo pode aprender nada de
novo sobre a natureza do comportamento do mercado, se vocé tem
medo de que vocé pode fazer ou ndo pode fazer que ndo esta em seus
melhores interesses. Ao predefinir e cortar suas perdas brevemente,
vocé estd fazendo-se disponivel para aprender a melhor maneira
possivel para deixar os seus lucros crescer.

Terceiro Passo: Tornar-se um especialista em
APENAS UM COMPORTAMENTO DO MERCADO

Geralmente, a maioria de nos crescemos acreditando que quando temos de
tomar uma deciséo, a informacgdo mais relevante que podemos reunir, melhor
nossas decisfes sera. Isso ndo € necessariamente verdadeiro com o
comércio, especialmente nos estagios iniciais de sua carreira. Na maioria das
situacdes de mercado, existe um numero par de comerciantes que tém uma
propensdo para comprar e aqueles que tém uma propensdo para vender ou
aqueles que precisam para comprar e quer alguém para tomar o outro lado da
transacdo e vice-versa. Todos terdo as suas razodes e racionalizagbes para
toda essa atividade de negociacdo, criando cerca de tanta informacao
contraditoria, pois ha participantes. Porque ha tanta informacdo e porque
muito do que a informacao é conflitante, 0 comerciante comecando precisara
especificamente para limitar a consciéncia da informacéo de mercado a que
ele se permite ser exposto. Mais ndo € melhor; ele s6 cria confusdo e
sobrecarga que vai ULTImadamente levar a perdas.

\océ precisa comecar tdo pequeno quanto possivel e depois, gradualmente,
permita-se crescer em maiores e maiores quantidades de informacbes de
mercado. O que vocé quer fazer é se tornar um especialista em apenas um
determinado tipo de padrdo de comportamento que se repete com algum grau
de frequéncia. Para se tornar um especialista, escolher um simples sistema de
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comércio que identifica um padrdo, de preferéncia um que € mecéanico, em
vez de matematica, de modo que vocé estara trabalhando com uma
representacdo visual do comportamento do mercado. Seu objetivo é entender
completamente todos os aspectos do sistema de todas as relagbes entre 0s
componentes-e seu potencial para produzir negécios rentaveis. Entretanto, é
Importante para evitar todas as outras possibilidades e informacgdes.

Fora de todas as combinacdes de comportamento possivel, vocé esté indo
para limitar seu foco de atencdo para apenas uma combinagéo.
Consequentemente, vocé estara deixando todos os outros oportunidades
passam. Comecar pequeno e trabalhar gradualmente em outras combinagoes
é um verdadeiro exercicio de disciplina que tem um par de importantes
beneficios psicologicos. Primeiro, vocé estara construindo uma base de
confianga como vocé saber que vocé pode, de fato, avaliar com precisao o
que provavelmente vai acontecer a seguir. E muito mais facil de ganhar essa
confianga se vocé ndo sobrecarregar-se com possibilidades aparentemente
infinitas do mercado. Em segundo lugar, passando-se outras oportunidades
que vocé ndo € um especialista em ainda, vocé estara lancando-se de
qualquer desejo convincente para o comércio. Qualquer comportamento
convincente é geralmente o resultado de algum medo. Esse medo, por sua
vez,

Se a idéia de abrir mdo de oportunidades que ndo se encaixam em seu
quadro é preocupante para Vvocé, entdo pergunte a si mesmo, qual é a
pressa? Se vocé esta confiante em sua capacidade de se transformar em
um profissional bem sucedido, que diferenca isso poderia fazer com que
vocé deixar de ir algumas oportunidades agora para fins educativos?
Depois que vocé aprender a tornar-se 0 comerciante que vocé quer ser,
entdo vocé pode dar-se tanto dinheiro como vocé deseja. No entanto, para
chegar a esse ponto, seu objetivo deve ser para planejar o seu
desenvolvimento, de tal forma que vocé faca o0 minimo de danos para si
mesmo, tanto financeiramente e psicologicamente. Entdo, depois de ter
desenvolvido as competéncias adequadas, tirar dinheiro dos mercados
pode ser tdo facil como quase todo mundo acredita que é antes de
comecar a negociacao.

Se, por outro lado, vocé acaba fazendo uma série de prejuizos para si
mesmo, voceé tera que desfazer esse dano antes que vocé possa acumular
riqueza como um comerciante. Apds o estrago esta feito, ndo vai fazer
qualquer diferengca o quanto vocé aprender sobre a natureza dos
mercados ou quao bem vocé aprender a perceber a oportunidade. Ha
muitos comerciantes que acabam se tornando analistas de mercado
especialista, mas ndo pode fazer um centavo como 0S comerciantes por
causa de todo o dano que eles fizeram para si mesmos no inicio de suas
carreiras comerciais. O que acontece nestas situacdes é um comerciante
"passado” ir4 gerar tanto medo de que ele ndo sera capaz executar seus
comércios corretamente ou ndo em todos, independentemente de quao
bem ele aprendeu a prever o que o mercado vai fazer a seguir. Nada é
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mais frustrante do que saber o que vai acontecer a seguir e ndo ser capaz
de fazer qualquer coisa sobre ele.

\Vocé precisa entender que a capacidade de perceber uma oportunidade,
com base na qualidade das distin¢cdes que vocé pode fazer e sua capacidade de
executar um comeércio, ndo sdo fungBes automaticas de um outro. Percepcao e
execugdo sdo habilidades distintas. Eles podem e fazer um trabalho em
conjunto, se ndo ha componentes mentais bloqueio execucdo. Caso contrario,
a "intencé@o" para aproveitar o que vocé percebe como uma oportunidade pode
ndo ter qualquer apoio interno ou o tipo de apoio interno que é necessario para
executar sua intencdo corretamente. Se houver obstaculos mentais que
impedem a execucdo adequada de um comércio, em seguida, aprender a
perceber melhores oportunidades ndo vai resolver o problema.

Assim, 0 objetivo deste exercicio é ajuda-lo aprender como se tornar um
especialista e ficar saudavel enquanto vocé esta fazendo isso. E quando vocé
se tornar um, havera muito menos que estava no caminho de sua tomar o
maximo proveito de suas habilidades perceptivas. Se vocé ja esta olhando ou
negociar varios mercados e vocé ndo € bem sucedido ou ndo tdo bem
sucedido como vocé deseja, entdo eu sugiro que vocé escalar para tras a
apenas um mercado ou dois no maximo. Ndo expandir até vocé entender
completamente as caracteristicas dos mercados.

PASSO QUATRO: APRENDER A
EXECUTAR O SISTEMA COMERCIAL perfeicéo

A execucdo adequada de seus negocios € um dos componentes mais
fundamentais de se tornar um profissional bem sucedido e provavelmente o
mais dificil de aprender. E certamente muito mais facil de identificar algo no
mercado que representa uma oportunidade do que esta a agir sobre ele. No
entanto, existem algumas boas razdes por que é tdo dificil de atuar em um
sinal de negociacdo, além do que ja foi identificado como obstaculos mentais.
Para entender essas raz0es, Vocé precisa entender a natureza dos sistemas de
negociacdo (definido como qualquer metodologia que identifica
consistentemente uma oportunidade de comprar ou vender com um lucro
potencial em algum momento futuro), e como eles interagem com 0s
mercados e n0S Mesmos.

A maioria dos sistemas de negociacdo boas, técnicas ou ndo, vai tirar
dinheiro consistente fora dos mercados a longo prazo. Muitos destes bons
sistemas ja estdo disponiveis ao publico durante anos e, no entanto, ainda ha
uma enorme diferenca entre o que é possivel eo que quase todo mundo acaba
com. O problema com sistemas de negociacdo é que eles definem o
comportamento do mercado de forma limitada quando o mercado pode
comportar-se de uma combinacdo infinita de formas. Sistemas reduzem
matematicamente ou mecanicamente relagdes nas caracteristicas do
comportamento humano para probabilidades percentuais do que poderia
acontecer a seguir. Eles s6 podem capturar um numero muito limitado de
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estas caracteristicas de comportamento em comparacdo com os bilhdes que
sdo possiveis. Qualquer padrdo identificado pode ou ndo pode repetir-se com
respeito a maneira como o padrdo ou a relacdo progrediu quando foi
observado no passado. Assim sendo, nds nunca realmente saber se é valido
ou ndo até que tenha realmente em si concluida. O grande problema
psicologico aqui é que as pessoas tém dificuldade em agir sobre as
oportunidades com resultados provaveis.

A maioria das pessoas gosta de pensar em si mesmos como tomadores de
risco, mas o que eles realmente querem é um resultado garantido com
algum suspense momentanea para fazé-los sentir como se o resultado
estava em duvida. O suspense momentanea acrescenta o fator emocéo
necessario para manter nossas vidas de ficar muito chato. Quando se trata
direito baixo para ele, ninguém comercializa a perder, ninguém pde em um
comercio acreditando que vai ser um perdedor, e todos o0s sistemas vai
definitivamente ter alguma porcentagem de perder negdcios. Portanto, é
dificil ndo ser tentado a tentar adivinhar quais vao ser os perdedores e nédo
participar.

Como a maioria dos que estdo lendo este livro j& sabe, tentando outguess
seu sistema de negociagdo é um exercicio de extrema frustragdo. As vezes, 0
sistema vai lhe dar sinais ao comércio de maneiras que sdo totalmente
contrario & sua logica e raciocinio. As vezes, o sistema ird desafiar o seu
raciocinio e estar certo, e as vezes vocé vai concordar com o sistema e ele vai
estar errado. Vocé precisa entender que os sistemas de negociacdo técnica
ndo sdo projetados para ser outguessed. O que quero dizer é, eles ndo sdo
projetados para dar-lhe sinais isolados de uma oportunidade de ser tomada
quando parece certo. O que eles fazem é definir matematicamente,quantificar
e categorizar relacionamentos passados no comportamento humano coletivo
para dar-lhe um resultado estatisticamente provavel do futuro.

Como comparacgdo a negociacdo, € muito mais facil de assumir riscos e
participar de um evento de jogo com um resultado puramente aleatorio com
base em probabilidades estatisticas, simplesmente porque € aleatéria. O que
quero dizer €, se vocé arriscar seu dinheiro em um evento de jogo que vocé
conhece tem um resultado aleatério, entdo ndo ha nenhuma maneira racional,
vocé poderia ter previsto o0 que esse resultado seria. Portanto, vocé ndo tem
que assumir a responsabilidade pelo resultado se ndo é positivo.

Considerando que, com a negociacdo, o futuro ndo é aleatoria, o
movimento dos precos, oportunidades, e os resultados sdo criados por
comerciantes que agem em suas crencas e expectativas do futuro. Cada
comerciante contribui para o resultado do futuro por colocar e tirar
comercios de acordo com suas crencas. Porque 0s comerciantes
realmente criar o futuro, agindo coletivamente em suas crengas sobre o
futuro, o resultado de suas a¢cBes ndo é exatamente aleatério. Por que
mais comerciantes tentam outguess seus sistemas, a menos que tivessem
algum conceito do futuro e como que o futuro ir4 afetar os mercados?

Isso adiciona um elemento de responsabilidade de negociacdo que ndo
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existe com um evento puramente aleatério e que é dificil de evitar. Este
maior grau de responsabilidade significa que mais de sua auto-estima esta
em jogo, o que torna muito mais dificil a participar. Negociacdo da-lhe todos
os tipos de formas de bater-se por todas as coisas que vocé deve ter ou
poderia ter considerado que teriam resultado em um resultado mais
satisfatério.

Além disso, vocé ndo negociar em um vacuo de informacgdo. Vocé
formar suas expectativas sobre o futuro com sistemas técnicos de
informacgao ndo levam em consideragdo. Consequentemente, iSSO cria um
conflito entre o que o seu intelecto diz que deveria estar acontecendo e 0s
meios puramente matematicos de previsdo do comportamento humano
proporcionada pelo seu sistema técnico. Este € precisamente por iSso que
0s sistemas técnicos sdo tdo dificeis de se relacionar e executar. As
pessoas ndo sdo ensinados a pensar em termos de probabilidades e nos
certamente ndo crescer construindo um quadro conceptual que
correlaciona uma previsdo do comportamento humano em massa em
probabilidades estatisticas por meio de uma férmula matematica.

Para ser capaz de executar seus sistemas de negociacdo corretamente, vocé
tera que incorporar dois conceitos em sua estrutura de pensamento mental em
termos de probabilidades e correlacionando os nimeros ou a mecénica do seu
sistema para o comportamento. Infelizmente, a Unica maneira que vocé pode
realmente aprender essas coisas e realmente para experimenta-los, executando
0 seu sistema. O problema ¢é que raramente 0 comerciante tipico ficar com seu
sistema para além de dois ou trés derrotas consecutivas, e tendo dois ou trés
derrotas consecutivas € uma ocorréncia muito comum para a maioria dos
sistemas de negociagdo. Isso cria uma espécie de paradoxo ou pegar 22.
Como vocé faz isso, se vocé ndo acreditar, e vocé ndo vai aprender a acreditar
que a menos que vocé fazé-lo o tempo suficiente para se tornar uma parte de
sua estrutura mental? Este € o lugar onde vocé empregar disciplina mental
para fazer uma execucdo perfeita de um habito.

Exercicio

Leve algum do capital de negociacdo que vOcé reserve para a sua educacao
para comprar e operar um sistema de comércio simples, com entrada e saida
pontos bem definidos. Faca um compromisso para negociar este sistema
exatamente de acordo com as regras. Vocé precisa fazer um compromisso
muito forte aquie ndo jogar todos 0s jogos com vocé mesmo. O objetivo deste
exercicio é trabalhar através de qualquer resisténcia que vocé pode ter que
seguir suas regras.

Este sistema ndo tem que ser caro. Vocé pode obter um fora de muitos dos
livros sobre andlise técnica disponiveis hoje. Eu acho que é importante para
comprar um em vez de inventar uma de sua preferéncia, pois pode ser um
pouco mais facil de manter o foco sobre os objectivos deste exercicio. Com
qualquer sistema que vocé conceber, vocé naturalmente vai querer ganhar
dinheiro. Guarda-lo para mais tarde, depois que vocé aprendeu como
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executar corretamente.

Vocé também precisa encontrar um sistema que se adapte a sua
tolerancia Unico para tomar uma perda. A quantidade de dinheiro que vocé
arriscar por comércio deve ser uma quantidade que vocé esta
completamente confortavel com, pelo menos no inicio. Se vocé ndo ficar
dentro deste nivel de tolerancia, vocé sera, no minimo, desconfortavel,
caso em que em qualquer grau vocé esta desconfortavel, vocé desligar o
processo de aprendizagem. Quando vocé esta sentindo dor, em vez de ser
focado no que o mercado esta Ihe ensinando sobre si mesmo e de si
mesmo, vocé serd focada em informag6es que irdo facilitar sua dor. Que
geralmente resulta em uma licdo dolorosa.

Seus objetivos sdo: (1) aprender a habilidade de execucdo impecavel,
aprendendo que vocé pode seguir as regras que vocé estabelecidos para si
mesmo (Eu estou definindo "execucdo sem falhas", como a execugdo de um
comércio imediatamente na percepcao de uma oportunidade; inclusive dentro
de oportunidade € a oportunidade de sair de um comércio de perder.) e (2)
para incorporar uma crenga em seu sistema mental, sobre a natureza de
resultados provaveis para que vocé acredita que vocé pode ganhar dinheiro no
longo prazo com o seu sistema de negociacéo, se , é claro, vocé pode executa-
lo corretamente.

\Vocé provavelmente vai encontrar muitas crencas argumentando contra
execucdo impecavel. Aqui estdo algumas sugestdes para ajuda-lo a trabalhar
atraves dessa resisténcia:

First, understand that this exercise (at least for most people) is not going to
be easy, so be easy on yourself. The more accepting you are of your mistakes,
the easier it will be to make the next attempt. If your child were learning how
to ride a bike, I'm sure you wouldn't scold him for falling off and tell him not
to try again. You would encourage him and eventually he'd learn. Give
yourself the same kind of understanding and consideration.

Em segundo lugar, tendo todos os sinais gerados pelo seu sistema é a unica
maneira que vocé pode obter a experiéncia em primeira mao que Vocé precisa
para estabelecer uma crenca em resultados provaveis, e relacionando a
matematica ou a mecanica para 0 comportamento. Vocé tem que fazé-lo,
apesar de sua resisténcia, e vocé tem que fazé-lo o tempo suficiente para que
0 sistema se tornar uma parte de sua estrutura mental. Quando isso acontece,
vocé terd a forca do habito trabalhando para vocé, ea luta vai cessar. Basta
fazer o melhor que pode e procurar maneiras de melhorar o seu desempenho.
Constantemente ter em mente que o0 que vocé esta fazendo € mais do que um
exercicio de aprender a disciplina de negociacdo e a habilidade de execucéo
sem falhas, o0 que, a longo prazo € muito mais importante do que o seu desejo
Imediato de fazer dinheiro. Portanto, manter a sua luz tamanho do contrato.
Vocé sempre pode aumenta-lo mais tarde,

Figue com o exercicio até que se torne uma segunda natureza ou uma parte
de quem vocé é. Como vocé ganhar na sua confianca, vocé vai aprender mais
e, consequentemente, aprender a ganhar dinheiro como um comerciante.
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Como vocé ganhar dinheiro vocé ganhard em sua confianca. Este ciclo
positivo ira expandir sua capacidade de ser bem sucedido com a mesma
facilidade como um ciclo negativo ird alimentar a si propria para terminar em
desespero.

Quinto passo: aprender a pensar
nas probabilidades

Depois de ter dominado as habilidades mais fundamentais, em outras
palavras, uma vez que vocé tenha adquirido a disciplina necessaria para
interagir com o ambiente de negociacdo eficaz, vocé pode comecgar a
usar suas habilidades de raciocinio e poderes intuitivos para determinar
0 que é provavel que fazer a sequir o mercado. Isto implicara aprender a
pensar em probabilidades. O que quero dizer com isto €, se vocé nao
pode mover pessoalmente o mercado, entdo vocé vai querer ser capaz de
identificar o grupo que estd demonstrando a maior possibilidade de
mover 0 mercado e vocé vai querer negociar com esse grupo. Ou vocé
vai querer determinar as crencgas prevalentes sendo expresso no mercado
e como essas crencas afetard 0 movimento dos precos. Esse processo de
identificacdo requer uma perspectiva objetiva individual, onde vocé esta
assistindo e ouvindo o que o mercado esta dizendo a vocé,

Lembre-se, dois comerciantes dispostos a negociar a um preco fazer um
mercado. Quaisquer que sejam 0s extremos de expressdo humana é, é o que
0 mercado é capaz de fazer. Por exemplo, vocé ja disse: "O mercado ndo
pode quebrar baixos de contrato, nunca foi |4 antes"? Se vocé comprou
esses baixos com base em sua crenca de sua impossibilidade, em seguida,
considerar que tudo o que preciso € um comerciante que esta disposto a
vender inferior para torna-lo errado. O fato de que o mercado fez isso faz
com que seja certo. Vocé poderia ter sido um vendedor dos pontos baixos de
todos os tempos e foi um vencedor de um carrapato quando o préximo
comerciante quebrou essas baixas, se vocé pudesse ter percebido venda
como uma oportunidade.

Se os pregos foram para penetrar essas baixos com qualquer tipo de
followthrough, isso indicaria que h4 uma abundancia de comerciantes que
acreditam que ndo ia mais elevado. Estes vendedores, obviamente, agiu em
suas crengcas com forca suficiente para superam oS compradores
disponiveis para tomar o outro lado do comercio. Independentemente dos
critérios os vendedores usados para justificar suas acdes, como racional ou
irracional para os padrdes de qualquer outra pessoa, nada vai alterar o fato
do mercado negociado inferior. O fato de que vocé acredita que nédo
poderia fazé-lo € de nenhuma conseqiiéncia, a menos que vocé pode trocar
numeros grandes o suficiente para reverter isso. Caso contrario, vocé pode
estar com ele ou contra ele.

Para ajuda-lo a aprender a ser com o fluxo do mercado, eu representar
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uma série de perguntas que sao projetados para manté-lo focado no
"momento do agora" para determinar o que é verdade sobre o mercado.

1. Qual é o mercado dizendo-me neste momento?

Quem esta pagando-se para entrar ou sair?

Quanta forca esta 1a?

E criar uma dinamica?

ele pode ser medido em relagéo a alguma coisa?

O que teria de acontecer para indicar a dinamica esta mudando?
E a tendéncia a enfraquecer ou isso é um retrocesso normal?

© N OO A w N

O que mostram que? Se o mercado tem apresentado um tipo bastante
simétrico do teste padrdo e esse padrdo foi perturbado, entdo é uma
boa indicacédo do equilibrio de for¢cas mudou.

9. Existe algum lugar onde um lado vai certamente ganhar o
dominio sobre o outro? Se esse ponto for atingido, ele ainda pode
levar algum tempo para o outro lado para ser convencido de que
eles sdo perdedores. Quanto tempo vocé esta disposto a dar-lhes a
debandada fora de suas posi¢cdes?

10. Se eles ndo debandada fora de suas posi¢Oes, o que isso lhe diz?

11. O que os comerciantes tém de acreditar para formar o padrédo atual em
relacdo ao passado? Lembre-se que as crencas das pessoas nao
mudam facilmente a menos que eles sdo extremamente desapontado.
As pessoas ficam desapontados quando suas expectativas ndo sao
cumpridas.

12. O que ira decepcionar a for¢a predominante?
13. Qual ¢é a probabilidade de que isso aconteca?
14. Qual é o risco de descobrir em um comércio?

15. Existe potencial suficiente para o0 movimento para tornar o
comeércio vale a pena o risco?

NOs nunca pode saber o que os comerciantes vao de fato fazer. Mas
podemos determinar o que provavelmente eles vao fazer se certas coisas
acontecem em primeiro lugar. Por exemplo, se os comerciantes empurrar 0
preco mais baixo do que a baixa anterior, o que provavelmente vai ocorrer?
E este novo comerciantes baixa significativa o suficiente para causar
segurando posi¢Oes compradas para socorrer? Sera que vai causar novos
shorts para entrar no mercado ou atrair cal¢des existente para adicionar as
suas posicdes? Shorts novos podem ser atraidos para o mercado, e 0s shorts
velhos ira adicionar a sua posicdo. Este slide preco vai parar quando 0s
comerciantes suficientes acreditam que o preco € barato em relacdo a
alguma coisa. Esse ponto de referéncia provavelmente serd algum outro
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anterior antigo alto ou baixo.

Se vocé ndo pode determinar o significado de qualquer alta particular ou
baixa ou qualquer outro ponto de referéncia significativo para que o assunto,
entdo vocé tem que se perguntar se vale a pena o risco de descobrir quanto
espaco vocé tera que dar ao mercado para definir-se antes que seja evidente
que o fluxo do mercado ndo é no sentido de que o comércio?

Pergunte a si mesmo esta pergunta: Para este comércio seja valido ou
continuar a ser valido, o mercado ndo deve negociar até que ponto? Se ele
negociadentro desse ponto, entdo o comércio ainda tem potencial para
trabalhar. Aléem desse ponto, ele ndo € mais valido na direcdo que eu comecei.

Tenha em mente que a quantidade de movimento de precos que vocé
determinar € necessario para o mercado a definir em si tem de corresponder
com a sua tolerancia emocional para aceitar o valor em ddélares de uma perda
desse tamanho. Caso contrario, ndo tomar o comércio, independentemente de
quanto potencial que vocé acha que pode ter, a menos que Vocé pode
realmente alterar os parametros anteriores para ajustar sua capacidade para
uma perda potencial.

Deixar o mercado se definir e, em seguida, aplicar o que critérios vocé usa
para definir uma oportunidade. Identificar seus pontos de referéncia
significativos e fazer seus pedidos em ambos os lados do ponto; em seguida,
esperar que o mercado para fazer o que ele vai fazer. Tente colocar as suas
encomendas no mercado com antecedéncia de tudo o que vocé percebe como
tendo uma alta probabilidade de ocorrer com base nas condi¢des de mercado
existentes. Colocando as suas encomendas com antecedéncia de algum
movimento antecipado, vocé estara aprendendo como deixar o mercado
funcionar para vocé Colocando as suas encomendas com antecedéncia
também ira ajudar a manté-lo de ter uma opinido, e vocé nao vai ser
submetendo-se ao momento conflito -a-momento inerente a todos o0s
movimentos de precos.

Tenha em mente que uma vez que 0 mercado estd em movimento perpétuo,
que o coloca em uma posicao de ter de fazer avaliacOes interminaveis do risco
atual em relacéo as possibilidades actuais de recompensa. Para fazer isso de
forma eficaz, vocé terd que aprender a observar 0 mercado como se VOcé nao
estivesse em uma posicdo. Esta perspectiva vai livra-lo de tomar qualquer
acdo que é apropriado para a situacdo em vez de hesitar, esperando e
desejando que o mercado vai fazer vocé direita.

O mercado ndo Ihe faz bem, vocé se faz direito. Sua incapacidade para
executar ou 0 grau em que VOCé hesita, depois vocé percebe uma
oportunidade de entrar ou sair de um comércio ou reverter a sua posicao
sera um excelente indicador de como trancado em vocé estd mentalmente.
Fazendo nota destas ocorréncias de hesitagcdo ou imobilidade Ihe dara
uma indicacdo do estado exato de seus recursos mentais para executar.
Vocé precisa dessas informacdes para usar como um ponto de referéncia
para construir a partir.

Quando vocé estd prestes a entrar em uma posi¢cdo, pergunte a Si
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mesmo, imaginando, o0 que o0s proximos cinco minutos ou amanhd
(dependendo do periodo de tempo) teria que olhar gostaria de validar o seu
comércio, para confirmar que a tendéncia ainda esta intacta. O que nos
proximos cinco minutos ou amanhd tem que olhar como para indicar o
contrario. Entdo, mais uma vez, colocar os seus pedidos ao precgo
adequado antes de o mercado de chegar la.

Todas estas questdes vao manter lembrando que qualquer coisa pode
acontecer, e VOCé sera preparar-se com antecedéncia para essas
possibilidades. Além disso, se qualquer coisa pode acontecer, entdo é
claro, vocé terd que considerar que havera sempre algo que vocé ndo tenha
tomado em consideragdo, ndo tinha absolutamente nenhuma consciéncia
ou poderia ter nenhum conhecimento prévio de, por exemplo, como
quantas 0os comerciantes podem entrar no mercado pela primeira vez, com
forca suficiente para reverter sua direcgéo.

Tenha em mente que os pre¢cos se movem na direcdo da maior forca
(comerciantes cumprimento das suas crengas sobre o futuro). Ou o
referido na sua forma inverso, 0s precos vao mover-se na direc¢do da
menor resisténcia para a forca dominante. pontos de referéncia
significativos dar-lhe a oportunidade de fazer avaliagbes elevada
probabilidade do grau de equilibrio ou desequilibrio entre as duas forcas,
0 ponto em que é provavel a mudar, e em cujo favor.

Ao aprender a identificar pontos de referéncia significativos, vocé pode
determinar o que cada grupo vai fazer com base no que eles ja acreditam
sobre o valor futuro. Se vocé pode determinar numa base colectiva queira
validar ou invalidar essas crencas, entdo vocé vai saber como cada grupo é
susceptivel de comportar.

Quero lembrar que esta abordagem é ajudar vocé a ficar isolada e
entender que 0 movimento dos precos é uma funcdo dos comerciantes -
agindo individualmente e coletivamente como uma forca expressar suas
crencas no valor futuro. O maior nimero com a crenga mais forte sera sempre
direita. A maneira mais facil de ganhar dinheiro é para ir com o fluxo. Para
identificar o fluxo, vocé precisa se destacar da multiddao e suspender o que
vocé acredita sobre valor relativo para que vocé possa determinar quem é
susceptivel de fazer o que e com quanta forca, como é todos 0s outros
propensos a reagir, e se ele doesn 't acontecer, o que os comerciantes fazer
entao?

Ao perguntar a sSi mesmo estas perguntas vocé esta mantendo
automaticamente o seu foco de atencdo no mercado e quais sdo as
possibilidades. Quaisquer limitacdes que Vvocé coloca sobre o
comportamento do mercado fard& com que vocé se concentrar sobre a
impossibilidade, em vez da possibilidade de algo acontecer. Sua crenca de
que o mercado tem que se comportar de determinadas maneiras proscritas
pela sua estrutura mental fard com que vocé concentrar sua atencdo sobre o
que o mercado esta fazendo para vocé, e se o que esta fazendo é causar dor,
entdo o potencial existe para que vocé evite ou distorcer informagdes,
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geralmente resultando em uma consciéncia forgado doloroso.

Sexto passo: aprender a ser OBJETIVO

Para alcancar um estado de objetividade que vocé precisa para operar fora
de crencas que permitem que aconteca nada, ao contrario de crengas que
permitem apenas para 0 mercado a se expressar de uma forma limitada. Se
VOCé operar a partir de uma crenca de que qualquer coisa pode acontecer,
entdo 0 que quer gque aconteca ndo vai Ser uma ameaca para Vocé de
alguma maneira, causando-lhe evitar ou distorcer certas categorias de
informagbes de mercado. Quaisquer limites que vocé coloca sobre o
comportamento do mercado sera um fator para compensar a sua falta de
confianca e confianca para agir adequadamente em qualquer situagédo. Isto
sera evidenciado pelo medo, estresse e ansiedade que vocé vai se sentir
quando o mercado se expressa além de seus limites mentais e vocé néo
pode fazer nada para controlar a situacéo.

No entanto, vocé tem que ter alguma crenga ou expectativa sobre o
futuro ou vocé ndo iria nunca colocar em um comércio em primeiro lugar.
Para ser objetivo, vocé terd que libertar-se de "expectativas apoiados por
demanda” e fazer o que eu chamo de "avaliacbes confirmadas das
probabilidades."” Ao contrario dos mercados, em nossas vidas sociais
diarias que podem fazer e exercer controle sobre 0 meio ambiente para
assegurar-nos dos resultados que desejamos. As regras que aprender a
respeitar a fim de interagir um com o outro sdo nossas expectativas sobre o
futuro. Depois de aprender essas regras, especialmente se nds aprendemos
los de uma forma dolorosa, podemos exigir determinados resultados a
partir do ambiente. Assim, as nossas expectativas do futuro sdo, na
verdade, exige que o ambiente em conformidade com as nossas
expectativas dele. Sem realmente pensar sobre isso, vamos levar esses
mesmos tipos de demandas conosco para 0 ambiente de negociacdo por
causa da nossa resisténcia natural a deixar de ir as nossas expectativas. Ou
seja, ficar comprometida a qualquer crenca limitada sobre as possibilidades
que existem nos mercados é praticamente 0 mesmo que fazer um pedido.

Se vocé tem alguma duvida sobre isso, considere que, se ndo estavam
exigindo que o mercado em conformidade com as nossas expectativas,
entdo nds ndo iria nunca ter uma razdo para ficar com raiva quando isso
ndo acontece. Vocé ja teve irritado com o mercado? A raiva € um
mecanismo de defesa natural. Quando sentimos raiva, ¢ uma indicacdo de
que o ambiente esta nos agredir, de alguma forma, criando um
desequilibrio entre os ambientes mentais e exteriores. O ambiente externo é
ou nos mostrando algo sobre si mesmo ou nés mesmos que ndo querem
aceitar. NOs nos proteger com a nossa raiva para repelir este assalto. Em
nosso cotidiano vive nossa raiva pode ser uma ferramenta eficaz para
conseguir o que queremos (mudar o que o ambiente exterior estd nos
mostrando sobre si mesma que ndo podemos aceitar) ou para afastar o que
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0 ambiente estd nos mostrando sobre nés mesmos que podemos'

No entanto, se interagir com o mercado com apoiados por demanda ou
comprometidos expectativas de seu comportamento, vamos nos desligamos
a partir das informacdes que precisamos para fazer avaliacdes precisas de
seu potencial para se mover em qualquer direcdo. Se ndo temos o poder de
controlar os mercados de tal forma a tornd-los fazer o que nds esperamos
que eles fagam e, a0 mesmo tempo, ndo estdo dispostos a desistir de nossas
expectativas e aceitar a forma como as coisas sdo, em seguida, criaria 0 que
seria um dilema irreconciliaveis se ndo fosse pela nossa capacidade de
distorcer, alterar ou excluir informacdes da nossa consciéncia. distor¢éo
perceptiva é o factor de compensacdo que ir4, pelo menos
temporariamente, corrigir o desequilibrio entre o que esperar eo que o
mercado esta oferecendo, quando ha uma diferenca entre os dois.

Nossas expectativas comprometidos com o futuro vai agir como uma
forca sobre nossa percepc¢do de informac6es de mercado para controlar seu
fluxo em nosso sistema mental, de tal forma a evitar um confronto com
qualquer coisa que ndo esta de acordo com o que ja acreditamos ser
possivel.

O que, claro, é sempre vai ser menos do que aquilo que é possivel a
partir da perspectiva do mercado. Se estamos percebendo muito menos do
que o que esta disponivel, entdo estamos fora de contato com o que €
possivel do ponto de vista do mercado e nos preparando para uma
consciéncia forcado doloroso. Para ser objetivo vocé tem que fazer
"avaliacGes confirmadas das probabilidades.” Que simplesmente significa
que vocé ndo tem nenhum compromisso com qualquer resultado especifico.
\Vocé sO observar o que esta acontecendo em cada momento como uma
indicacdo de que provavelmente vai acontecer a seguir.

Aqui estd o que a objetividade se sente como, para que VOCE possa
reconhecer quando vocé tem conseguido isso.

\Vocé sente nenhuma pressao para fazer qualquer coisa
Vocé néo tem nenhum sentimento de medo

\océ sente nenhum sentimento de rejeicédo

N&o ha certo ou errado

Vocé reconhece que este € 0 que 0 mercado esta me dizendo, iSso é 0
que eu faco

\Vocé pode observar o mercado do ponto de vista como se VOCé nao
estavam em posi¢do, mesmo quando vocé esta

\Vocé ndo esta focada em dinheiro, mas sobre a estrutura do mercado

Para permanecer objetivo antecipar tantas possibilidades como vocé pode
e como provavel cada uma dessas possibilidades. Em seguida, decidir com
antecedéncia o que vocé vai fazer em cada situagcdo. Se nenhum dos seus
cenarios esta funcionando como vocé esperava, em seguida, sair. Liberte-se
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da necessidade de estar certo. Os mais ndo confirmadas suas avaliagfes sao
0 menor potencial de distorcdo e experimentar uma consciéncia forcado
doloroso.

PASSO SETE: aprender a
MONITOR-SE

Conforme descrito no exercicio para desenvolver auto-disciplina no
capitulo 14, vocé precisa comecar a prestar atencdo ao que vocé esta
pensando sobre o que informacgdes de mercado vocé esta focado em.

Regras de negociagao

Quando vocé esta em um comércio constantemente perguntar-se se alguma
coisa "tem que acontecer." Obviamente, vocé quer o mercado para ir em
sua direcdo; no entanto, 0 que eu quero que vocé faca é monitorar como
VOCé se sente, 0 seu nivel de compromisso com o que tem que acontecer.
Lembre-se que ha uma grande diferenca de perspectiva entre "o que esta
acontecendo” e algo que "tem que acontecer."” Se vocé achar que seus
niveis de compromisso estdo subindo, continuo dizendo a si mesmo que
esta tudo certo para que nada aconteca porque vocé esta confiante em sua
capacidade de responder de forma adequada a tudo o que acontece.

Pergunte a si mesmo o que ndo pode acontecer? O que ndo pode o
mercado fazer? Quando vocé encontrar-se racionalizar o comportamento
do mercado para apoiar a sua posi¢cdo, vocé esta operando no reino da
ilusdo e se preparando para uma consciéncia forcado doloroso. Lembre-
se que o mercado pode fazer qualquer coisa, até mesmo ter seus lucros
de disténcia, se vocé permitir. Sempre tomar algo fora dos mercados
quando vocé se encontra em um comércio ganhando.

A questdo a se perguntar é se vocé esta preparado para dar-se o dinheiro
hoje. Se a resposta ndo volta um sonoro sim, entdo descobrir por que antes
de negociar. Se vocé ndo consegue conciliar a questdo ou defini-lo de lado,
entdo vocé seria melhor fora de ndo negociacdo, até que vocé faca. Se vocé
estd determinado para o comeércio de qualquer maneira, pelo menos fazer
uma reducdo substancial do nimero de contratos que vocé normalmente
comércio.

Quando vocé se encontra focada no valor monetario de um comércio em
vez da estrutura do mercado (ou seja, 0 que o comércio vale para vocé em
termos de ddlares, sonhos, objetivos, e assim por diante, em vez de que 0
mercado estd dizendo a vocé sobre a sua potencial para se mover em
qualquer direcdo), em seguida, assumir que vocé esta distorcendo ou evitar
certas informacdes e ndo quer colocar o comércio em ou tomar o0 que Vocé
tem fora até que voceé se tornar mais objetiva.
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CAPiTULO 17

Nota final

Mesmo depois de ter aprendido todas as habilidades previstas neste livro,
em algum ponto no tempo que provavelmente ird ocorrer a vocé que sua
negociacdo é simplesmente um mecanismo de feedback para dizer-lhe o
quanto vocé gosta de si mesmo em qualquer dado momento. Depois de ter
aprendido a confiar em si mesmo para agir sempre no seu melhor interesse,
a Unica coisa que vai impedi-lo € o seu grau de auto-avaliacdo. Ou seja,
Vvocé vai dar-se uma quantidade de dinheiro que corresponde diretamente
com 0 que vocé acredita que merece baseado em algum sistema de valores
que vocé adquiriu em algum momento de sua vida. Quanto mais positivo
VoCé se sente sobre si mesmo, mais abundancia que fluira naturalmente seu
caminho como um subproduto desses sentimentos positivos. Entdo, em
esséncia, para dar mais dinheiro como um comerciante Vvocé precisa
identificar, alterar ou Décharge qualquer coisa em seu ambiente mental que
doesn' t contribuir para o mais alto grau de auto-avaliacdo que € possivel. O
que € possivel? Mantenha-se focado no que vocé precisa para aprender,
fazer o trabalho que € necessario, e sua crenca em que € possivel se
expandira naturalmente em fungéo da sua disponibilidade para se adaptar.

198



	4 Há um potencial ilimitado para o lucro
	Timothy Slater

