Existira alguma competéncia
que seja determinante para o su-
cesso duma pessoa no mundo das
organizacoes?

Nao! Estudos estatisticos efec-
tuados na maior base de dados de
avaliacao de competéncias do mun-
do provaram que nao existe qual-
quer competéncia que determine o
sucesso de quem a possui e0 insu-
cesso de guem nao a possui. Contu-
do, esses mesmos estudos prova-
ram gue, sem qualgquer margem
para duvidas, a competéncia que
maior correlacao estatistica positi-
va tem com 0 Sucesso nas organiza-
coes € a capacidade de influéncia
(influencing skills).

Influéncia ca capacidade

(consciente ou inconsciente) de
mudar a forma de pensar, de agir
ou de mesmo de sentir (emogoes)
de uma pessoa ou grupo de pes-
soas. Influenciar é ter uma visao
clara do fim a atingir e envolver
proactivamente os outros para fa-
Zer avancar as coisas sem impor,
forcar ou lhes dizer o que

devem fazer.

influenciar naoé ordenar.
Pode existir com ou sem autorida-
de hierarquica. Influenciar nao é
persuadir. E mais do que conven-
cer alguém aderir a nossa solucéo,
e procurar a melhor solucdo que
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sirva todas as partes. Influenciar
nao &, acima de tudo, manipular.
Pelo contrario, a verdadeira in-
fluéncia & um processo que implica
ética, respeito pelos outros e rela-
coes de longo prazo.

Nao e £ BEeN&% no universo
organizacional que a capacidade de
influéncia é importante. A sua uti-
lidade & cada vez mais reconhecida
na politica (existem estudos muito
interessantes sobre a capacidade
de influéncia de Barak Obama),
nas relacoes familiares e mesmo
no desporto. No entanto, tem sido
no ambito empresarial que a capa-
cidade de influéncia tem vindo a
ter uma maior relevancia e visibi-
lidade, nomeadamente, nos campos
do marketing, das vendas, da nego-
clacao e, muito especialmente, da
lideranca. De facto, se gerir é es-

sencialmente atingir objectivos
atraveés de pessoas, entdo capacida-
de de influenciar é imprescindivel
para qualquer gestor.

@%Qgﬁﬁ £.@ de influén-
cla @ uma competéncia complexa e
que Implica a conjugacao de varias
outras competéncias. Contém uma
componente soft, onde se Incluem
skills como a empatia, a flexibilida-
de, a abertura de espirito, a deter-
minacao e a comunicacao. Possui
uma componente hard, na qual se
Integram alguns aspectos especial-
mente relacionados com o conheci-
mento da pessoa que se pretende
influenciar e com a forma (aborda-
gem) de o fazer.

Quantos denésnio sentimos
ja a dificuldade em ‘vender’ ao nos-
so chefe um projecto que conside-
ramos fundamental. Nao ha uma
formula que forneca a chave para o

A capacidade de
influéncia é
importante, cada vez
mais reconhecida na
politica nas relacoes
familiares e mesmo
no desporto
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influenciar. No entanto, o dominio
de algumas técnicas de influéncia
pode ajudar nesta tarefa. Uma de-
las & denominada de circulos de in-
fluencia. Por vezes a melhor forma
de influenciar alguém é mapear e
influenciar agueles que o podem
influenciar.

Uima outra tecnica passa
por ‘estudar’ essa pessoa e adaptar
a comunicacao ao seu estilo. Usan-
do o Sistema de Tipificacao de
Myers Briggs (MBTI), se ela for,
por exemplo, Intuitiva e Emocional
(NF,) perdera o seu tempo se o ten-
tar convencer utilizando muitos
numeros e detalhes. Essas pessoas
gostam de inovar e querein apenas
conhecer as grandes linhas e 0s be-
neficios que dai advem. Alguns
graficos simples e elucidativos dos
aspectos mais relevantes bastarao.
Se, pelo contrario, estiver perante
um Sensitivo Racional (ST), entao
prepare-se bem, apresente todos os
detalhes e a logica que lhe estao
subjacentes. Mais do que graficos
criativos, este tipo de interlocuto-
res gosta de conhecer toda a ‘esto-
ria’ e de ver todos 0s naumeros e de
avancar com cautela e baseados em
experiéncias passadas.

A influencia tem uma com-
ponente inata e outra que pode ser
treinada e desenvolvida. Ja pensou
em desenvolver a sua?



