360 graus de influéncia

Leve todos a seguir sua lideranga em sua trajetdria para o topo

A lideranca ndo precisa ser uma proposta de cima para baixo. Na verdade, os melhores lideres
influenciam aqueles que estdo abaixo e acima deles, bem como as pessoas externas a organizagao,
como clientes e parceiros. Ter 360 graus de influéncia é o que separa os bons lideres dos grandes
lideres.

Fundador da empresa global de coaching executivo GuruMaker, Harrison Monarth ganha a vida
ajudando executivos de topo em negdcios e na politica a aprimorar sua influéncia, comunicacgao,
persuasdo, gerenciamento de impressdo e habilidades de midia.

Em seu livro 360 Graus de Influéncia, Monarth fornece orientacGes sobre como ganhar a confianca e o
respeito das pessoas ao seu redor - ndo importando onde elas estejam posicionadas na hierarquia
organizacional - e como expandir sua influéncia bem além do seu ambiente préximo.

Fornecendo informagdes valiosas sobre a emog¢do e comportamento humano, Monarth revela os
segredos para se tornar um lider mais influente na organizacao.

Além de compartilhar a visdo que ele adquiriu durante anos de coaching com top executivos, Monarth
inclui técnicas e dicas para ajuda-lo a enfrentar o desafio de influéncia e lideranca.

No momento, uma pessoa pode estar exercendo influéncia sobre vocé e sobre seu chefe. Vocé pode
fazer a mesma coisa. Coloque em pratica as licdes de 360 graus de influéncia para se colocar na melhor
posicao possivel para liderar os lideres.

NESTE RESUMO, VOCE APRENDERA:

e Como avaliar seu poder de influéncia atual.

e Como superar a resisténcia as suas ideias e propostas.

¢ Como saber o que as pessoas estdao pensando e sentindo - melhor ainda do que elas.

¢ Como usar cinco valiosas estratégias de tomada de decisao.

e Como criar uma estratégia de influéncia adaptada a hierarquia da sua organizagao
Influenciar é uma atitude constante

Um banco da Nova Zelandia ajuda os clientes a economizar dinheiro, bastando pressionar um botdo no
seu iPhone. Aparentemente, ha um aplicativo para isso. Taxis de Nova York tém uma tela sensivel ao
toque na parte de tras do banco da frente, sugerindo quanto os passageiros devem dar de gorjeta ao
motorista quando chegar ao destino. Grandes botdes coloridos ddo a op¢do de pagar US S 2, US S 3 ou
US S 4 se a tarifa for menos de $ 15. Se a sua tarifa for superior a US $ 15, os botdes exibem
porcentagens de 20 a 30%.



Contando claramente com a preguica das pessoas ou a incapacidade de calcular e auto selecionar uma
gorjeta justa, os taxistas estdo felizes em relatar que as gratificacdes dispararam, novamente devido, em
parte, por estes botdes altamente sugestivos que sdo inclinados em dire¢do a generosidade.

Nds enfrentamos dezenas de milhares de pequenas e grandes interagdes todos os dias que nos guiam
ou orientam em uma direcdo ou outra.

N&s nascemos para influenciar

Hoje em dia, é impossivel andar pela rua sem experimentar o poder da influéncia. Mesmo se a rua esta
completamente vazia, acenos, avisos, argumentos e opinides de vendas preenchem todos os dngulos
concebiveis da nossa visdo. Essa exposicdo a influéncia comeca com a autopercep¢dao, no momento em
que reconhecemos que nds ndo estamos sozinhos e experimentamos o desejo de alguma forma. Para a
maioria de nds, isso comega no nascimento. Com esse primeiro desejo infantil, surge um instinto natural
sobre como ter o que queremos. Bebés ndo sdo capazes de racionalizar, priorizar ou comunicar de outra
forma fora de seus préprios desejos, mas eles conseguem o que querem abrindo suas boquinhas fofas e
deixando-as rasgar. Este primeiro gosto do poder da influéncia comeca pelo processo de
desenvolvimento e compreensao de nossos inerentes poderes nesse sentido. Enquanto varidveis sociais
e domésticas conspiram para levar essa habilidade para lugares e niveis diferentes, o fato universal é
que esta |14 dentro de nds, sempre disponivel como um poder a ser levado em conta. Se esse poder
surge como uma influéncia potencial para obter o que queremos, ou sucumbimos a ele e nos tornamos
impotentes contra os desejos dos outros, permanecendo uma questdo nao tanto de destino, mas de
compreensao. Em outras palavras, alguns entendem e outros nao.

Seu Arsenal para influenciar as pessoas

Edward M. Hallowell, um coordenador de psiquiatria na Harvard Medical School, diz que fazer reunides
face-to-face é a estratégia de influéncia mais eficaz de tudo. Talvez mais do que quaisquer outros
aspectos de lideranga e capacita¢do profissional, a arte de influenciar os outros em 360 graus depende
de trés dominios de habilidade: a capacidade de criar seus pensamentos e apresentacGes claramente,
estrategicamente e persuasivamente, e a capacidade de aplicar as ferramentas adequadas e o poder de
usar cientificamente a psicologia humana para o esforgo.

Os 360 graus de influéncia comegam contigo

Se vocé quer avancar em dire¢do a um objetivo, vocé tem que prestar atencdo ao objetivo e ao seu
progresso em direcdo a ele. E se vocé define uma meta irracional ou hdo mantém seu comportamento
de acordo com esse objetivo, nada acontece. Na verdade, "nada" é apenas um resultado possivel.
Diariamente, corremos o risco de perder a credibilidade pela falta de foco, incapacidade de cumprir
prazos, irresponsabilidade fiscal ou qualquer outro motivo intimamente ligado a ndo ser capaz de se
autocontrolar. Assim, muitas pessoas se encontram ocupando o mesmo lugar que lhes foi atribuido
quando comecaram a trabalhar na organiza¢do ou um lugar pior. Se vocé estd motivado o suficiente
para aprender as nuances para influenciar os outros, vocé tem que se disciplinar em termos das metas,
definindo e monitorando seu progresso em direcao a esses objetivos.

Dicas para dominar o autocontrole



¢ Determine exatamente no que vocé quer trabalhar. Seja especifico. Talvez vocé tenha identificado
uma oportunidade para melhoria ou seu chefe |he deu uma leve cutucada. De qualquer forma, vocé tera
que definir a questdo em linguagem clara. Pensamento e linguagem claros sdo criticos para ser visto
como um influenciador.

* Busque recursos adicionais. Se vocé é tentando a entrar em forma ou se tornar mais atraente, é dificil
e desnecessario que faga isso sozinho. Procure por um personal trainer e por pessoas que estdo como
vocé gostaria de estar. Influenciadores mantém seus olhos e mentes abertos para qualquer ferramenta
e informacdo que irdo ajuda-los a alcancar seus objetivos.

* Procure feedback em todos os lugares. Trabalhe sua inteligéncia emocional para perceber como vocé
aprende sobre si mesmo a partir do feedback dos outros e sobre seus préprios sentimentos. Quanto
mais feedbacks vocé conseguir melhor serdo suas percepcdes, assim vocé pode ajustar ou manter o
curso. Deixe de lado o que nao funciona e mantenha o que faz bem.

e Comece pequeno. Incorpore novas ideias que vocé aprender. Anote os resultados. Em seguida,
adicione um pouco mais.

¢ Trate sua vida como um laboratério. Vocé esta experimentando uma nova abordagem e experimentar
significa, algumas vezes, falhar. A falha significa apenas que esse método ndo esta funcionando, entdo
vocé busque por outro. Sempre siga em frente. Thomas Edison uma vez disse: “Inferno, ndo ha regras
aqui. Estamos tentando realizar algo”. Os influenciadores inteligentes ndo olham somente pra cima; eles
procuram por outros angulos.

Quebrando a Resisténcia

Como podemos convencer aqueles que nos rodeiam que pensam que jd sabem tudo o que eles
precisam aprender? Ken Broda-Bahm, escrevendo sobre a influéncia da ciéncia no testemunho de um
juri, observa que a mera apresentagdo dos fatos ndo é suficiente para convencer os jurados céticos. “Os
advogados gostam de apresentar novos conhecimentos em um revolucionario framework ("isso muda
tudo"), a aprendizagem humana tende a ser mais evolutiva”. Porque a descoberta é muitas vezes
disruptiva e pode funcionar contra vocé. Portanto, “em vez de oferecer evidéncia como um desafio as

crengas atuais, oferega-a um suplemento”.

Este conselho pode ser traduzido facilmente para o local de trabalho. Quantas pessoas vocé conhece
que se acham as “donas da razdao” e pouco estdo dispostas a conhecer até mesmo o pensamento de
alguém que pode saber mais do que elas? Provavelmente muitas delas! Veja como influenciar
gentilmente suas crencas. Primeiro, em vez de simplesmente demolir suas convic¢des, construa-as; é
muito mais facil persuadir pessoas sobre a constru¢cdo de uma ponte do que convencé-las a saltar em
um abismo.

Em segundo lugar, ensine-os sobre o assunto antes de tentar persuadi-los. Isso pode funcionar como
uma espécie de preparagdo: lembrando as pessoas sobre o conhecimento que elas ja possuem e como
sdo capazes de aprender mais, conecte seu conhecimento anterior aos seus “novos” fatos.

Finalmente, a Broda-Bahm afirma: “A mais completa explicacdo ganha”. Os jurados (e colegas de
trabalho) nem sempre se impressionam com os dados, pois sempre faltam aqueles que podem
certamente prejudicar sua credibilidade. Se vocé quiser persuadir os outros a seguir o seu exemplo, vocé



tem que demonstrar que tem o conhecimento para liderar, uma demonstragdo que exige que vocé
atropele quantas objecdes quanto possivel.

Para ajuda-lo em seu caminho para uma maior influéncia, aqui estdo trés tipos comuns de resisténcia e
como vocé pode supera-los:

1. Isso ndo tem nada a ver com nada.

Conecte sua mudanca com as metas gerais da organiza¢do ou projeto, apontando como ela corrige
problemas em andamento ou melhorard a situa¢do atual.

2. Estive I3, fiz isso.

Peca-lhes para explicar as inovagbes anteriores e porque falharam. Entdo apresente sua proposta e
mostre-lhes como as duas diferem. Respeite a experiéncia anterior e convide as pessoas a fazer
perguntas como uma forma de liga-las na sua proposta.

3. Mais um ano, outro modismo.

Seja o mais especifico possivel em suas sugestdes e amarre as mudangas com comportamentos
particulares ou resultados propostos para demonstrar os efeitos reais da mudanca.

Saiba o que realmente motiva as pessoas e com o que elas realmente se importam

Se vocé tivesse que resumir o desafio da influéncia em uma palavra, seria empatia. Derivado do grego
pathos, é definida como “A capacidade de identificar e entender os sentimentos ou dificuldades do
outro”. A prépria definicdo é paralela a leitura de mentes. O mito social comum afirma que as mulheres
sdao melhores nisso do que os homens, mas as pesquisas nao foram suficientemente comprovadas. O
campo aqui é realmente nivelado, pelo menos em uma darea. Enquanto os homens se ddao bem com a
empatia nas questdes de economia e comércio, a pesquisa mostra que as mulheres ainda dominam essa
competéncia quando se trata de relacionamentos, nos quais habilidades apuradas sdo ainda mais
criticas a tentativas de exercer influéncia.

Dominar o processo de geracao de empatia depende do sucesso na interpretacao de sinais verbais e ndo
verbais que expressam os pensamentos e sentimentos dos outros em um dado momento ou periodo de
tempo. Linguagem corporal, expressao facial, conteldo, tom e volume vocais e como as pessoas
interagem com os outros definem uma imagem clara para os bons influenciadores que desenvolveram a
capacidade de atribuir significado instantaneamente ao que eles veem, ouvem e percebem. Uma
experiéncia da Universidade de Columbia tentou medir a "precisdao empatica", isto é, a capacidade de
perceber corretamente o que os outros estdao experimentando. O pesquisador Jamil Zaki e seus colegas
notaram que quanto mais atentas as pessoas eram, mais podiam ver e ouvir o que buscavam, e 0s
menos atentos quando podiam ouvir ndo viam ou o contrdrio. Claramente o tom de voz é
extremamente importante para a capacidade de perceber o que outra pessoa esta sentindo.

Nenhuma surpresa, talvez, mas aqueles que discutem experiéncias negativas tendem a ser mais
expressivos do que aqueles que discutem experiéncias positivas. Os pesquisadores sugeriram que,
porque a expressdao de emocgdes negativas € menos aceitdvel socialmente, atentos sao muito mais
propensos a pegar essas sugestdes e assim analisar essas emoges com mais precisdo.



A conclusdo foi que, empaticamente, a energia negativa é mais facilmente percebida do que a energia
positiva. Resumindo, é mais facil perceber quando vocé estd bombardeando do que quando vocé esta
apenas conversando.

Como nossas decisoes definem nossa capacidade de influenciar

As decisGes que tomamos - nos mundos da politica e dos negdcios em particular - quase nunca afetam
apenas a nds. Os beneficios de decisdes inteligentes e as consequéncias ruins tém um impacto
potencialmente amplo nas vidas de colegas, familias e comunidades — o resultado disso, muitas vezes, é
uma medida da nossa influéncia pessoal. Tomar decisGes envolve assumir responsabilidades, nao
apenas pela decisdo em si, mas também pelas consequéncias desta decisdo. Isso significa que vocé tem
gue pensar além de apenas tomar a decisdo. Considere a sua implementacdo e os impacto de sua
escolha, e reconhec¢a que, apesar de nunca ter informagGes perfeitas, vocé ainda tem que escolher.
Decidir, em resumo, é arriscar. Se isso soa um pouco dramatico, talvez vocé deva refletir porque tantas
pessoas se recusam a decidir. Pergunte a si mesmo porque vocé, as vezes evita, ou ndo gosta de tomar
decisGes. A verdade é que, as vezes, as pessoas ndo querem a responsabilidade que vem com uma
decisdo - ou, mais especificamente, elas ndo querem lidar com os resultados possivelmente
desagraddveis de uma decisdo errada.

Os influenciadores de 360 graus ndo tém como negligenciar essa atitude. Basta olhar para as pessoas
que vocé admira ou tem como exemplo. Eles vacilam ou se equivocam? Eles descarregam a
responsabilidade em outra pessoa? O fato é que lideranca e influéncia sdo inseparaveis de decisGes
desafiadoras, e, quanto mais nds sabemos sobre o processo, melhor estamos equipados para reforcar a
nossa influéncia em todas as direcdes com a tomada de decisdes sdlidas.

Cinco ferramentas de tomada de decisdo

Entdo, o que podemos fazer para garantir que somos bons em tomar decisGes? Aqui estdo cinco
estratégias que podem ajuda-lo a refletir sobre crengas e preconceitos, que podem nublar o seu
pensamento, e dar a vocé maneiras de tomar decisdes dificeis com clareza e sem - ou com muito menos
- arrependimento:

1. Concentre-se no processo de decidir, ndo no resultado. Faz sentido usar um sdlido processo de
tomada de decisdo que pode oferecer uma melhor chance de entregar bons resultados.

2. Seja cético. O pensamento critico é subestimado e testar a validade das suposices e evidéncias
significa que vocé estara em uma posicdo melhor para defender suas decisdes do que aqueles que
simplesmente acreditam ou usam as palavras de pseudoespecialistas.

3. Liste as variaveis relevantes. Tom Davenport, Presidente de Tecnologia da Informacdo e Gestao no
Babson College, adverte, “Sem um inventario do que esta acontecendo, todas as decisdes serdo tratadas
como igual - o que provavelmente significa que as decisdes ndo serdo abordadas”.

4. Classifique as informacdes relevantes. Depois de fazer suas listas (e verifica-las duas vezes), desenhe
tabelas de consequéncias e analise de modo minucioso seus objetivos; faca qualquer coisa que o force a
separar as variaveis significativas do cenario.

5. Elimine informacdes irrelevantes. Em algumas situacGes, vocé pode simplesmente querer rever suas
anotacgdes e eliminar os itens que sdo menos importantes para voceé.



Definindo o Estagio: Estrategicamente Influenciando as decisdes das pessoas

Agora que vocé tomou todas as decisdes, como vocé influencia as decisdes dos outros? Razdo e
evidéncia sdo muito importantes e té-las do seu lado através de pesquisa e preparagdo diligente pode
tornar a influéncia mais facil. Se vocé ndo considerar outras varidveis em jogo no processo de tomada de
decisdo, é provavel que vocé seja deixado de lado em favor da alguém que considere - alguém que
desenhou seu argumento de uma forma destinada a apelar para as pessoas com a palavra final.

A percepg¢ao modela o pensamento e o comportamento

Dependendo das interagbes que vocé faz e em que grau e propdsito outras pessoas procuram sua
empresa, vocé estd em algum lugar ao longo do caminho: recurso valioso? contributivo e valioso?
Influente? E importante saber onde estd. Ter uma visdo imparcial de como os outros percebem vocé, é
uma necessidade absoluta em qualquer busca pela lideranga. Vocé ndo pode liderar, orientar, ensinar e
inspirar se vocé nao tiver a imagem precisa do seu nivel de influéncia junto aos outros. Vocé tem que
saber se as pessoas veem vocé como competente e intimidante, se te levam ou ndo muito a sério. A
lista de varidveis é inesgotdvel, assim como a gama de julgamento humano com todas as suas nuances e
tons de cinza.

Para melhorar a performance de altos e potenciais executivos mais rapidamente, sdo feitos todos os
tipos de testes para ajudd-los a ver os pontos cegos em seus estilos de comunicacdo e lideranca. De
feedback 360 de Myers-Briggs Type Indicator até DiSC e suas cores nas dimensGes da escala de
personalidade, ndo ha escassez de ferramentas de avaliagdo para nos dizer onde ficamos aquém ou
atingimos a marca na lideranga.

Evitando o pensamento comum (groupthinking)

O psicologo Irving Janis definiu o termo groupthinking da seguinte forma: “Um modo de pensar de
pessoas que estdo profundamente envolvidas em um grupo coeso, quando os esfor¢os dos membros
por unanimidade, substitui a sua motivacdo para avaliar de forma realista os cursos de a¢do”.

Os professores David Garvin e Michael Roberto sugerem que os influenciadores tentam construir
"conflito cognitivo construtivo" no processo de tomada de decisdao como forma de tentar afastar
conflitos afetivos ou pessoais e se posicionar contra o groupthink. Eles sugerem uma nova criagao
através da qual alguns membros da equipe sdo encarregados de criar propostas alternativas (ponto-
contraponto) ou sdo designados para criticar construtivamente qualquer proposta. O processo é
repetido a medida que as propostas sdo revisadas para atender as obje¢des até todos os membros
chegarem a um ponto de comum acordo.

Se é a pratica do temido groupthinking que resulta de um contexto particular ou de qualquer outra
escolha que vocé vé como uma ameaga as suas ideias ou negdcios, tente influenciar a configuragdo ou
alterar o ambiente para que vocé tenha uma chance de influenciar o resultado.

Dominando a Politica Organizacional

A politica organizacional pode ser construtiva e positiva na carreira de um lider, se ela for entendida e
praticada. Em vez de se envolver em comportamentos que prejudicam a confianga, buscar obter
vantagem pessoal com manobras transversais, profissionais esclarecidos influenciam a cultura
organizacional de forma mais fundamentada. Eles cultivam relacionamentos mutuamente produtivos



com as principais pessoas; eles reconhecem e negociam estruturas de poder; e eles, propositadamente,
buscam o apoio para suas ideias como mais do que uma compreensdo periférica das pessoas e seus
valores pessoais. Recusar-se a reconhecer o valor do comportamento politico é estar desprotegido e
vulneravel, acabando por sucumbir as forgcas predominantes. O cinismo e seu comportamento
resultante, leva a defensiva e, possivelmente, a politica desonesta em troca, é autosservigco, em vez de
servico para a organiza¢do, o que leva a uma definicdo deteriorada da confianca e do trabalho em
equipe. Da mesma forma, executivos capazes e integros e gerentes que persistentemente veem toda a
politica com suspeita podem, rotineiramente, assistir seus mais politicamente esclarecidos colegas
passarem por um reconhecimento merecido, recompensas e maiores responsabilidades.

Estratégias e taticas politicas

Existem varias maneiras de alavancar estrategicamente sua influéncia cultural. Trabalhando com os
insights de Andrew Durbin, o professor Rex Mitchell observa que existem trés tipos principais de
estratégias: aquelas que visam obter poder, aquelas que visam construir relacionamentos e aquelas
projetadas para evitar conflitos politicos. E importante reconhecer quais sdo seus objetivos dentro de
sua organiza¢do. Vocé procura crescer ou expandir seu leque de responsabilidades? Ou vocé é mais
interessado nas redes de toda a organizacdo e em toda a hierarquia? Essas taticas necessarias para
crescer - exibindo rapidamente resultados e com frequéncia, dominando informagdes-chave e
controlando linhas de comunicacdo. No Ultimo caso, vocé quer tanto consultar como ser consultado,
para desenvolver uma reputagdo de alguém que é experiente e esta disposto a ajudar. Ha sobreposicao
nestes dois tipos de estratégia, particularmente na necessidade de demonstrar seu dominio sobre uma
base de conhecimento ou conjunto de habilidades, mas como vocé alavanca esse dominio pode variar
de acordo com seu objetivo.

A presenca executiva e a influéncia de 360 graus estdo baseadas no que vocé sabe sobre as
necessidades, valores e percepcbes de outros, e a informacdo é a primeira linha de ambos, ofensiva e
defensiva, nesse departamento.

Influenciando para cima

O objetivo de agradar seu chefe ndo é novidade para a ciéncia do avango na carreira. Mas, com todos
visando esse objetivo, um profundo entendimento das questdes que mantém a alta administragdo
constantemente presa a reunides de um dia todo, definindo os objetivos para o sucesso de um projeto,
é muito melhor do que sua participacdo de forma automatica nas reunides departamentais semanais na
sala de conferéncias. Demonstrar interesse genuino no que os executivos seniores estdo fazendo e
como eles tracam o curso e navegam pelas dguas traicoeiras da concorréncia empresarial na batalha
pelo mercado permite que vocé aprenda a performance bem como o desempenho deles.

Chegar 13 ndo é apenas gerenciar o que eles querem. Embora possa parecer uma diferencga sutil, em
primeiro lugar, o sucesso vem de realmente querer o que eles querem e, certificando-se de seu desejo
alinhado ao deles. Assim sera visivel que vocé contribuird para seu plano de carreira, tanto quanto
qualguer resultado tangivel que vocé entregar. Quando vocé realmente quer o que seus lideres querem,
vocé adota com sucesso a agenda deles, ndo meramente se promove. Isso é metade do jogo, quando se
trata influenciar as percepgdes da alta geréncia.

Seja vocé mesmo



Ndo se engane, vocé esta sempre sendo avaliado e julgado. Pela sua calma na frente da equipe
executiva quando vocé justifica os resultados trimestrais, bem como por suas possiveis conversas nos
corredores. Sua capacidade de influenciar é parcialmente dependente de como socialmente inteligente
vocé é percebido estando na presenca de outro executivo, independentemente da pressdo ou agenda.
Assim como em qualquer oportunidade de apresentacdo, vocé precisa estar preparado para um
encontro planejado ou casual com um gerente ou um executivo que esta na curta lista de pessoas que
podem afetar sua carreira para melhor ou pior. Acima de tudo, seja vocé mesmo. A mais antiga técnica
de Dale Carnegie no manual de popularidade se aplica aqui: mostre interesse, fagca perguntas, ouca,
envolva, agregue valor, seja empatico ... e, por todos 0s meios, seja vocé mesmo.

Influenciando o género oposto para o sucesso mutuo

Podemos acreditar ou querer acreditar que vemos apenas individuos que sdo capazes de trabalhar com
guem quiser trabalhar, mas nossos vieses ndao conscientes continuam estando em nosso caminho. Por
exemplo, um estudo descobriu que o género misto - as equipes mistas - tiveram desempenho pior do
gue o de todos os homens ou equipes exclusivamente femininas. Um comentarista sugeriu que isso foi
devido a problemas de comunicacdo em todos os sexos. O primeiro passo para trabalhar juntos, entdo, é
reconhecer que todos nds temos preconceitos. Cada um de nds gostaria de ver nés mesmos como
individuos de pensamento claro, guiados apenas por evidéncia e razdo, mas, infelizmente, nossa biologia
e psicologia conspiram contra tal clareza. A clareza é possivel, mas vocé tem que trabalhar para isso. O
segundo passo é reconhecer que as habilidades de lideranca sdo apenas isso - habilidades.
Assertividade, destreza verbal e resolucdo de problemas ndo sdo exclusivamente codificados em nossa
genes; eles sdao comportamentos que podem ser aprendidos. Nao hd razdo para acreditar que os
homens nascem lideres e mulheres nao.

A vontade de desenvolver e fazer uso de todo o nosso repertdrio de habilidades é o terceiro passo.
Existem vantagens para ambos os estilos, cultivar nossa capacidade de fazer uso de todas as
ferramentas do kit nos permite adaptar-se a cada situagdo particular, assumindo a responsabilidade que
é necessaria e convidando a participagdo quando isso levar ao melhor resultado.

Influenciando as pessoas de sua organizagao

Andy Beal, coautor de Radically Transparent: Monitorando e Gerenciando Reputac¢des Online, declara
que todos tém uma reputacdo online e offline; toda reputagdo tem seus pontos fracos e toda reputagao
pode desmoronar sob pressao.

Dois dos aspectos mais importantes do gerenciamento de reputacdo sdo estratégia e tatica. Estratégia é
o plano global, geralmente abrangendo uma meta ou propdsito; taticas sdo as agdes especificas que
vocé toma ou as ferramentas que vocé usa para implementar esse plano. A distingdo é importante, ja
gue a estratégia deve orientar as taticas, e ndo o contrario. Isto também ajuda a pensar em estratégias a
longo prazo e muitas vezes nos bastidores, algo desenvolvido ao longo do tempo e em sincronia com os
produtos e metas da empresa, enquanto taticas sao ferramentas mais flexiveis e utilitarias, que podem
ser rapidamente adaptadas a um ambiente em mudanca.

Principais ligoes sobre como influenciar a percepg¢ao das pessoas



Confianga, autoridade, inovagdo, admiragdo e a vantagem competitiva dos produtos ajudam a
posicionar sua empresa entre as melhores. O que vocé deve prestar atencdo? Diferentes autores
geralmente concordam em alguns temas principais:

e Questdes de reputacdo. Empresas de topo integram a preocupacgao pela sua reputacdo na estrutura de
seus negdcios, em vez de trata-la como um adjunto de relag¢des publicas.

* Gerenciamento de reputacdo é uma atividade, ndo um slogan. Vocé deve monitorar ativamente a
cobertura da midia sobre a sua empresa e estar disposto a ajustar sua mensagem conforme necessario.

» Conte a histéria. Reconheca que, se vocé nao contar a historia da sua empresa, outra pessoa o fara.

* Conheca sua base. As empresas que prosperam sdo aquelas que sabem quais sdo e como estdo seus
negocios.

¢ Conquiste a confianca de todas as partes interessadas.
* Reconheca os erros.
* Corrija o erro. Recompense os funcionarios por fazerem isso.
¢ Reconhega as preocupagdes emergentes e se preocupe com elas
¢ Nunca reclame, explique. Nao é bom ter uma reputacdo de chorao.
Usando suas palavras para influenciar as mentes a mudarem

A medida que procura maneiras de ampliar, desenvolver ou comecar a construir sua esfera de influéncia
em todas as direcdes, o poder do discurso é parte da base que vocé tem que desenvolver. E mais do que
falar em publico e fazer apresentagdes que a maioria das pessoas aprendeu a ver como mal necessario e
espetdculos desagradaveis realizados em piloto automdtico com um navegador chamado PowerPoint.

Falar para influenciar e mudar mentes leva mais do que uma abordagem de rotina. Embora seja util para
qualquer pessoa, é mais critico para os lideres e profissionais promissores que se preocupam
apaixonadamente em fazer a diferenga e que ndo vao parar antes de conseguir mexer com as emog¢des
e envolver as mentes daqueles que podem ajudar a fazer tudo acontecer. Ndo é suficiente, no entanto,
simplesmente agitar as emog¢des do seu publico. Se vocé quiser influencid-los, em vez disso vocé tera
gue moldar suas emocgdes para direciona-los ao seu resultado preferido.

E ai que o enquadramento entra em jogo. A habilidade de enquadramento é fundamental no bau de
ferramentas de quem quer influenciar os outros porque as pessoas automaticamente olham para
atribuir significado aos sinais de comunicacdo que percebem ao redor. E enquadrar estrategicamente é
gerenciar o significado para cada pessoa.

Quando tentamos enquadrar um problema, nés cuidadosamente escolhemos nossas palavras de uma
maneira que foque a atengdo em um significado particular - aquele que queremos transmitir - entre
varios significados possiveis.

Considerando o impacto que a linguagem pode ter na criacdo de sentido na mente das pessoas, e
considerando as formas de linguagem que afetam a maneira como as pessoas percebem a realidade,
temos que estar cientes de como essa influéncia é exercida. Mesmo em uma sociedade com liberdade



de expressdo, torna-se responsabilidade do remetente das palavras como elas serdao interpretadas e
colocadas em pratica.

Gerenciando o poder de influéncia da sua marca pessoal

Uma pesquisa on-line rapida de "marca pessoal” ird apontar mais de 3,9 milhGes de sites relacionados,
muitos com conselhos sobre como construir sua marca. Menos aparente, no entanto, é como aproveitar
essa marca para influéncia real. Isso é fundamental: reconhecer que sua marca ndo é simplesmente um
tipo de rétulo, mas também um processo, onde vocé continuamente consegue expandir suas
oportunidades; uma marca nado é o fim, mas o meio até o fim.

Criando uma marca influente

Entdo, como vocé cria uma marca influente para vocé? Primeiro, defina o basico. Muitos de nés ja
passamos por situagcdes onde uma pessoa fala sobre o quanto ele trabalha, e sabemos que nao é
verdade, - e sim, nés trabalhamos duro. Sim, quando vocé quer aquela promoc¢do vocé tem que
destacar seu esforgo e resultados, mas sé vai ressoar se vocé realmente produziu esses resultados.

O que leva ao primeiro passo: descobrir o que vocé pretende. Como vocé quer que 0s outros percebam
vocé? Isto ajuda a pensar em termos de narrativa: qual é a sua historia e que personagem vocé
interpreta na sua histéria? Crie uma visdo ou grande figura em que vocé seja o protagonista, e use isso
COMO um guia para o seu comportamento.

O segundo passo é ter uma nogao do seu ambiente. Descubra o que faz com que seu pessoal se engaje -
e 0 que os agrada - e ajuste seu comportamento de acordo. Algumas empresas desaprovam a
autopromocdo exuberante, enquanto outras esperam isso; algumas tém estruturas hierarquicas
estreitas, enquanto outras sdo mais abertas; algumas atribuem novas contratagdes a mentores com
guem eles devem trabalhar de perto, enquanto outros adotam uma abordagem de mergulhar e nadar.
Descubra o que é recompensado e o que é punido, entdo faca o seu melhor cultivando o primeiro e
evitando o segundo. Isso ajuda a pensar em termos de “Se vocé quer ser percebido como ... vocé precisa
... a fim de influenciar os outros, vocé precisa ...”, aqui estdo alguns exemplos:

* Se vocé quiser ser visto como um especialista, precisa demonstrar credibilidade; a fim de influenciar
outros para aceitar sua reivindicacdo, vocé precisa adaptar sua mensagem com as crengas, os valores e
proposito da organizacao e das pessoas.

* Se vocé quer ser visto como confidvel, vocé precisa comparecer as reuniées, cumprir prazos e produzir
consistentemente bons trabalhos; a fim de influenciar outros, vocé precisa trabalhar com os outros e
estar disposto a compartilhar o que vocé aprendeu.

* Se vocé quer ser visto como um lider, vocé precisa demonstrar vontade de assumir o comando, tomar
decisdes dificeis e aceitar as obrigacGes adicionais de lideranca; a fim de influenciar os outros, vocé
precisa aproveitar as oportunidades de lideranga que sdo apresentadas a vocé, pedindo para liderar
uma equipe ou voluntariamente assumindo a lideranga na resolu¢ao de um problema de longa data ou
emergente.

Qualquer valor que vocé queira que os outros associem a vocé devera primeiro ser demonstrado em seu
comportamento.



Resumindo

Ter influéncia em praticamente todas as dire¢des é mais do que uma habilidade. E um estilo de vida e
uma mentalidade baseada em principios criticos que todo profissional moderno precisa dominar, a fim
de alcangar o topo, bem como seus objetivos pessoais e profissionais, e, ainda, objetivos maiores que
podem fazer a diferenca no mundo.



