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Qual é seu potencial
de convencimento?

Quem define um problema jd o resolveu pela metade.

JULIAN HUXLEY

Muita gente se pergunta: “Serd que levo jeito para... Tocar vio-
1407? Ser chefe? Lidar com trabalhos manuais? Persuadir meu
conjuge a parar de fumar? Falar outro idioma? Dar palestras?
Jogar basquete? Ter meu préprio negdcio? Ser funcionario
publico? Trabalhar em casa?”.

Que tal trocarmos a expressdo “levo jeito” por “tenho
potencial”?

A palavra “potencial”, segundo o dicionario Houaiss, quer
dizer “algo que exprime possibilidade”. Assim, quanto mais
alto for seu potencial para realizar algo, maior a possibilidade

de que isso aconteca.
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O AUTOCONHECIMENTO

Seu potencial de convencimento serd uma medida impor-
tante para definir até onde poderd chegar, mas ndo garante
bons resultados se vocé nio aprender a utiliza-lo ao méaximo.

Vamos analisar algumas situag¢ées.

Uma crian¢a que nasce com potencial genético para al-
cancar 2 metros de altura sé chegard a essa estatura se tiver
uma infancia e adolescéncia saudaveis.

Um jovem de 17 anos com 2 metros de altura terd bom
potencial para jogar basquete, por exemplo, pois a altura con-
tribui. Entretanto, precisara treinar, exercitar-se e alimentar-
-se adequadamente, por varios anos, para usufruir ao maximo
esse potencial e se tornar um bom jogador.

Um jovem de 17 anos com 1,60 metro tem menor poten-
cial para jogar basquete e precisara se dedicar muito mais do
que o rapaz alto (além de jogar em outra posi¢do) para se tor-
nar um atleta bem-sucedido.

Digamos que, aos 25 anos, nenhum dos dois ex-adoles-
centes tenha se tornado jogador de basquete profissional. O
alto fez alguns treinamentos durante os ultimos anos, mas
nio se dedicou e nio liga muito para o esporte. O baixo trei-
nou ou jogou no minimo trés vezes por semana no periodo e,
embora amador, é considerado um talento.

Em uma eventual disputa apenas entre eles, é quase certo
que o pequenino ganhe a maioria dos jogos, pois, apesar de
ter potencial menor, é muito mais bem preparado, motivado
e treinado do que o grando.

Um adulto que se expressa naturalmente bem no dia a dia tem
potencial para se tornar um 6timo orador, mas precisard aprender
técnicas que o auxiliem a usufruir ao maximo esse talento.

Quem se expressa com dificuldade tem potencial mais
baixo para tornar-se um grande orador, mas pode melhorar
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QUAL E SEU POTENCIAL DE CONVENCIMENTO?

suas habilidades de comunicacéo, desde que se dedique com
afinco.

Portanto, ter bom potencial de convencimento facilita
bastante, mas nio é garantia de bom desempenho. Por outro
lado, ter baixo potencial de convencimento exigird mais disci-
plina para chegar a bons resultados.

Os casos mais surpreendentes ocorrem nos extremos:
pessoas com alto potencial de convencimento que, apesar das
boas perspectivas, nio obtém resultados relevantes em seu
cotidiano, e pessoas que, apesar do baixo potencial, alcancam
bons resultados.

Vamos a alguns casos.

Caso 2 - O “boa gente” que ndo convence

Alencar é um pequeno empresario, na faixa dos 30 anos, que,
embora tenha bom potencial de convencimento (é articulado,
extrovertido e com boa formagio académica), nio consegue
evoluir nos negdcios ha mais de cinco anos.

Sua empresa passa por altos e baixos e ele ndo conquista
novos clientes ha meses. Alencar diz ter excelentes ideias, pro-
jetos revoluciondrios e muita vontade de coloca-los em prética.
O problema é que tem pouco capital e precisa de sécios ou in-
vestidores para acelerar seus negécios e suas ideias. Em uma
de nossas conversas, ele desabafou:

“Sou bem relacionado, todo mundo gosta de conversar co-
migo e recebo muitas indica¢des para vender meus projetos.
Faco reunides, apresento minhas propostas e as pessoas pare-
cem gostar, pois nunca fazem criticas. No entanto, nido dao

retorno.
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O AUTOCONHECIMENTO

Fico desesperado para receber noticias — mesmo que seja
um nio, mas nem isso ocorre. O que ha de errado comigo? Por

que nio consigo fechar um negdcio relevante ha meses?”

A histéria de Alencar é uma daquelas em que a pessoa

parece ter bom potencial de convencimento, mas os resulta-

dos préticos sio ruins ou abaixo do esperado. Voltaremos a

esse caso no final do livro.

Caso 3 — A competente insatisfeita

Marisa, de 22 anos, tem outro tipo de desafio. Ela aparenta
baixo potencial de convencimento (é muito timida, pouco ex-
periente, quase nao tem vida social e se acha subestimada),
mas seus resultados sao bons. Ela tem um 6timo emprego,
boas perspectivas no médio prazo e um relacionamento
estavel.

Apesar de muitos elogiarem seus resultados, Marisa esta
insatisfeita, inclusive com seu relacionamento afetivo, pois
sente que deveria falar mais sobre suas demandas. Ela costu-
ma dizer a seus amigos: “Sou muito passiva, tenho vergonha
de falar em causa prépria e pareco viver para satisfazer as ne-

cessidades alheias”.

A histéria de Marisa é uma daquelas em que a pessoa tem

baixo potencial de convencimento, mas acha que seus bons

resultados poderiam ser ainda melhores.

TRECHO ANTECIPADO PARA DIVULGACAO. VENDA PROIBIDA.



QUAL E SEU POTENCIAL DE CONVENCIMENTO?

Caso 4 — O mediano querendo mudar

Breno, com 45 anos, tem outro desafio. Ele demonstra um po-
tencial de convencimento mediano (como é o caso da maioria
das pessoas). Trabalha ha quinze anos na mesma empresa, hé
cinco anos tem cargo de supervisor, fez duas pés-graduagoes, é
respeitado por seus pares, consegue se expressar relativamen-
te bem e é casado ha vinte anos. Nao obstante, sua situacio —
aparentemente bem resolvida — tem sido frustrante.

“Eu me sinto mediocre, pois minha vida, inclusive a social,
é cheia de rotinas, com poucos desafios e perspectivas ruins.
Gostaria de ser promovido a gerente, ou de obter vaga em uma
das fabricas no exterior, mas nio sei como convencer meu che-
fe. Também tenho receio de falar com minha esposa sobre mu-
dancas em nossa rotina.”

A histéria de Breno é uma daquelas em que a pessoa tem

médio potencial de convencimento, muito mais por acomo-

dacdo do que por falta de experiéncia ou habilidades.

Vocé ja passou por situac¢oes parecidas? Qual é seu poten-

cial para convencer? Como estio seus resultados?

Para entender melhor esse quadro, preparei um teste com

vinte questdes para que vocé identifique seu potencial de con-

vencimento. E fundamental ser absolutamente sincero para

analisar qual é seu estdgio atual. Um diagndstico realista o

ajudara a definir os préoximos passos, que estudaremos no de-

correr do livro.
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QUAL E SEU POTENCIAL DE CONVENCIMENTO?

ANALISE DOS RESULTADOS

20 a 60 pontos - Vocé tem, atualmente, baixo potencial de
convencimento!

Isso ndo é uma sentenca definitiva, mas exigird mudancas. E provavel
que ndo receba muita atencdo e tenha dificuldades para convencer a
maioria das pessoas. Sugiro que estude com afinco o contetdo deste
livro e comece ja a colocar em pratica o que lhe parecer mais acessivel.
Tente alcancar uma meta de 100 pontos na préxima vez que preencher
o teste, entre 90 e 120 dias apds a leitura deste livro.

61 a 120 pontos - Vocé tem, atualmente, médio potencial
de convencimento!

Isso significa que vocé faz parte do enorme grupo de pessoas que pode-
riam aproveitar muito mais suas habilidades, incluir outras e ultrapas-
sar a barreira dos medianos. E provével que as pessoas lhe deem alguma
atencdo e que vocé consiga convencer quem o conhece bem. Para me-
lhorar seu desempenho, comece a colocar em pratica o que lhe parecer
mais simples. Sugiro, como primeira meta, atingir 150 pontos na proxi-
ma vez que preencher o teste, entre 90 e 120 dias ap6s a leitura deste

livro.

121 a 160 pontos - Vocé tem bom potencial de
convencimento!

Vocé é uma pessoa com bom potencial para convencer e sera relativa-
mente facil transformar essa tendéncia em resultados. Provavelmente,
as pessoas lhe ddo bastante atencdo e vocé convence quem o conhece,
bem como alguns estranhos. Seu desafio sera aperfeicoar esse poten-
cial e transforma-lo em desempenho superior e consistente. Sugiro,
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como primeira meta, atingir 180 pontos na préxima vez que preencher
o teste, entre 90 e 120 dias ap6s a leitura deste livro.

161 a 200 pontos — Vocé tem otimo potencial de
convencimento!

Seja qual for sua atividade, vocé deve ser muito bom para convencer a
maioria das pessoas. A principal questdo, no entanto, é: todo esse po-
tencial tem gerado 6timos resultados? Vocé costuma alcangar suas
metas? Seus objetivos profissionais (crescimento na carreira, boa remu-
neracdo, autorrealizagdo) estdo dentro do esperado? Sua vida familiar
e social sdo satisfatorias?

Se os resultados em todas essas areas forem 6timos, este livro sera

il s o oo conentrcsioros e detles g o2
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Agora que vocé ja preencheu o teste, sugiro o seguinte:

Anote aqui sua pontuacio e a data do teste: pontos,
/ /

Anote aqui a data e a pontuagdo do novo teste, se possivel de

90 a 120 dias depois de ler todo o livro: pontos,
/ /

Anote cada questdo em que vocé marcou médio ou ruim e
defina que estratégia pretende utilizar para passar a bom ou
6timo. Coloque em ordem de “facilidade”, ou seja, se forem
cinco questdes, a primeira é a mais facil de melhorar, e a quin-
ta, a mais dificil.

1.

s W

Algumas situagdes, como “melhorar a cultura geral”, depen-
dem muito de seu esfor¢o para estudo e leitura. Outros casos,
como “perguntar mais que afirmar”, “aprender a ouvir” ou “lidar
melhor com obje¢des”, precisam de ajustes em sua conduta.

Por dltimo, hé situa¢des, como “melhorar seu desempenho
no trabalho”, que podem demandar uma mudanc¢a mais profun-
da. Se vocé ndo gosta do emprego atual e ndo tem perspectivas
de melhoria, pense em mudar de emprego para zerar o jogo e
comegar a trabalhar em um ambiente no qual possa render mais.

Agora que ja conhece seu potencial de convencimento, no
préximo capitulo vocé terd mais testes para identificar seus
pontos mais fortes e, com isso, desenvolver uma Marca pes-
soal que aumente seu poder de convencimento.
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