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Introdução

Você gostaria de mudar as convicções e comportamentos das pessoas, a fim 
de que dissessem “Sim!” a seus pedidos, sugestões e propostas? Apreciaria 

convencer e motivar os outros, de uma forma ética, de modo a levá-los a 
fazer o que você quer? Teria vontade de conquistar a admiração, confiança e 
credibilidade das pessoas para que fossem lideradas por você e achassem que 
isso fora ideia delas? Se você quiser realizar todas essas coisas, continue lendo.

Fazer com que as pessoas digam “Sim” a seus pedidos é o foco deste livro. 
Você descobrirá, nos capítulos que seguem, os gatilhos para conquistar a 
aceitação das pessoas e fazer com que se comprometam com suas ideias, 
sugestões e recomendações. Descobrirá como se comprometer com os outros 
para que eles confiem e acreditem em você. Conhecerá maneiras de pensar, 
falar e se comportar que garantem que os outros perceberão como você é 
honesto, confiável, verdadeiro e agradável.

Persuasão e influência são opostos extremos de manipulação, apesar das 
pessoas que não compreendem as diferenças sutis entre essas palavras 
usarem-nas, geralmente, de modo intercambiável. Em resumo, manipulação 
importa no uso de qualquer recurso necessário a fazer com que as pessoas 
façam o que você quer, de modo a satisfazer suas necessidades e desejos, 
sem levar em conta se isso é ou não o melhor para elas. Persuasão e 
influência dizem respeito a guiar as pessoas a tomarem decisões baseadas em 
informações confiáveis e em um relacionamento sólido com você, a fim de 
que façam o que é melhor para elas (exploro um pouco mais essa importante 
distinção no Capítulo 1).

Persuasores e influenciadores astutos demonstram respeito pelas pessoas que 
querem persuadir. Através da escolha de palavras e de um comportamento 
não verbal, persuasores e influenciadores tentam compreender as origens 
da outra pessoa. Fazem perguntas sem juízo de valor e ouvem a resposta 
interativamente. Sentem o que os outros estão sentindo, compreendem o 
que estão dizendo e os motivam a adotar linhas específicas de ação. Os 
persuasores e influenciadores mais bem-sucedidos sabem o que querem e 
como convencer os outros através de formas que satisfaçam as necessidades e 
interesses de todos.

Seguindo as sugestões e recomendações contidas neste livro, você pode se 
tornar um persuasor e influenciador eficaz. Isso não acontece da noite para 
o dia, pois desenvolver suas habilidades de persuasão e influência, como 
qualquer habilidade, exige paciência, prática e vontade. Dito isso, se você quiser 
se tornar um persuasor e influenciador melhor – e estiver disposto a praticar as 
técnicas descritas neste livro – , então, nada nem ninguém poderá atrapalhá-lo.
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Assim, se eu o persuadi e influenciei o suficiente para que continue a ler, por favor, o 
faça. Este livro é seu guia para se tornar um hábil persuasor e influenciador.

Sobre Este Livro
Neste livro, investigo o poder da persuasão e da influência e como, através 
da demonstração de sua integridade, credibilidade e habilidade, você pode 
conquistar os corações e mentes de seu público-alvo, seja ele formado por uma 
equipe de trabalho, colegas e clientes, amigos, família ou parceiros. Explico 
como convencer seus ouvintes apelando para suas necessidades e desejos, bem 
como pelo modo como você usa sua voz e linguagem corporal. Você descobre 
como escutar ativamente para entender o que os oradores dizem e sentem, 
mas, também, para captar o que não expressam em palavras. Você aprende 
como atrair a atenção de seu ouvinte e adaptar seu estilo para satisfazer as 
preferências daqueles cujas decisões você deseja influenciar.

Este livro tem o objetivo de fazer com que você compreenda, aceite e 
desenvolva as habilidades e mentalidade necessárias para persuadir e 
influenciar outras pessoas e perceber essas técnicas quando alguém as estiver 
usando com você. Este livro foi planejado, também, para ajudá-lo a conseguir 
o que quer, ajustando suas propostas de uma maneira ética que satisfaça os 
interesses de seu público, assim como seus desejos.

Convenções Usadas Neste Livro
Tenho o prazer de dizer que você não encontrará jargões neste livro. Quando 
uso uma palavra desconhecida, coloco-a em itálico e defino-a. Sites e endereços 
de e-mail são escritos em letras tipo monofont, e as ações que fazem parte 
de etapas numeradas e os conceitos fundamentais em uma lista são grafados 
em negrito. Para agradar a todos os leitores, uso, alternadamente, pronomes 
masculinos e femininos nos capítulos ímpares e pares.

 
Penso que...

Apesar de saber que suposições são armadilhas, estou preparada para supor 
que você: 
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 U Está interessado em persuasão e influência e conhece um pouco  
do assunto 

 U Quer melhorar sua habilidade de persuadir e in?uenciar os outros

 U Está disposto a re?etir a respeito da forma que atualmente usa para 
abordar as pessoas e reagir positivamente às sugestões contidas neste livro

 U Quer o melhor para você e para os outros

 Como Este Livro Está Organizado
Uma das coisas boas sobre os livros Para Leigos é que você pode abri-los em 
qualquer parte. Os livros são escritos sob a forma de módulos e, assim, você 
não precisa começar no início para entender o que aparece no final – caso 
prefira ler o último capítulo antes, você não estragará a surpresa. Se você 
estiver procurando algo específico e não quiser ler o livro inteiro, leia o Sumário 
Resumido ou o Sumário, que estão redigidos de forma a ajudá-lo a localizar o 
que deseja de modo rápido e fácil. Se você está ansioso para começar, abra o 
livro onde desejar. Você se beneficiará não importa em que página abrir o livro.

Parte I: Preparando-se para Persuadir 
e In%uenciar

Compartilho, nesta parte, um plano dinâmico que o coloca em posição 
privilegiada para persuadir e influenciar os outros. Você descobrirá os princípios 
básicos, incluindo como estabelecer uma conexão com seus ouvintes, construir 
seus argumentos, mostrar sua credibilidade e exibir sua experiência. 

Parte II: Desenvolvendo Suas 
Habilidades de Persuasão e In%uência

Para poder persuadir e influenciar, você precisa descobrir ou desenvolver 
algumas habilidades centrais. Demonstro como ouvir melhor seu público-alvo, 
a fim de compreender o que lhe importa. Em seguida, apresento conselhos 
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sobre como prender a atenção de seu público e adaptar sua abordagem, de 
modo a satisfazer os estilos de pessoas diferentes que tomam decisões. Você 
também descobre como se fazer entender de uma maneira convincente, sem 
se importar se o ouvinte é ou não parecido com você. 

Parte III: Escolhendo a  
Abordagem Correta

Exploro, nesta parte, diferentes modos de persuadir e influenciar pessoas, 
dependendo do que lhes é importante e o que as faz feliz. Você aprende a 
identificar o que leva as pessoas a tomarem decisões e como adaptar sua 
abordagem conforme o desejo e a necessidade delas. Mostro como você pode usar 
o relacionamento que mantém com as pessoas para que façam o que quer, e dou 
ideias de como usar seus exemplos para persuadi-las a seguirem suas sugestões.

Parte IV: Colocando em Prática as 
Habilidades de Persuasão e In%uência

Estes capítulos lhe darão conhecimento de que seu corpo e sua voz são 
instrumentos poderosos para persuadir e influenciar os outros. Você 
descobrirá como um miado pode ser mais potente que um latido e como a 
forma com que você se afasta de uma pessoa ou se inclina em sua direção a 
instiga a se juntar a você.

Parte V: A Parte dos Dez
Para ter uma visão geral, rápida e concisa de como persuadir e influenciar 
seus clientes, colegas, chefe, equipe de trabalho e outros – seja por escrito 
ou oralmente – leia estes capítulos. Você encontrará maneiras de transformar 
a tecnologia em um amigável instrumento de persuasão, ferramentas 
indispensáveis para incluir em seu kit persuasivo e as dez habilidades 
essenciais de persuasão que você deve aperfeiçoar.

Ícones Usados Neste Livro
Para concentrar sua atenção e realçar alguns pontos relevantes, preste 
atenção nos seguintes ícones:

Este ícone chama a atenção para histórias de amigos, parentes, colegas, 
clientes e conhecidos cujas experiências de persuasão e influência creio que 
possam ser úteis para você. Alterei nomes e detalhes em certas passagens 
para proteger a privacidade dos colaboradores.

C
A

S
O
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Embora não seja necessário que você leia a informação contida aqui para 
fortalecer suas habilidades de persuasão e influência, é possível que ache que os 
fatos e dados relatados sejam fascinantes.

Se você não se lembrar de mais nada do que tiver lido no capítulo, este ícone 
o lembrará de um ponto importante que deverá ser memorizado para ser 
usado no futuro. 

Este ícone o ajudará a evitar prejuízo pessoal ou profissional, preste atenção 
nele.

Este ícone fornece uma ideia que pode economizar seu tempo ou evitar 
frustração.

Se você quiser praticar o que está lendo, este ícone o ensinará a tentar por 
conta própria. 

De Lá para Cá, Daqui para Lá
Apesar do material contido neste livro ter sido projetado para ajudá-lo a 
se tornar um excelente persuasor e influenciador, nem tudo o que tenho 
para dizer pode ser especificamente relevante ou pertinente para suas 
necessidades ou interesses atuais. Você pode ler o que quiser e quando 
quiser. Os fatos são sólidos, os dados e informações foram fundamentados 
e confirmados. Além disso, você não tem que se preocupar se a informação 
tem validade limitada. Embora muitos exemplos e relatos venham de 
trabalhos atuais de orientação, de novidades ou de coisas que observo 
na mídia, os princípios básicos para persuadir e influenciar pessoas não 
possuem prazo de validade.

Se você está interessado em se preparar para persuadir e influenciar, comece 
na Parte I. Se quiser desenvolver habilidades que não sejam verbais, pule para 
a Parte IV. Caso sua intenção seja a de prender a atenção de seu ouvinte, vá 
para o Capítulo 8. Porém, se você pretende começar a construir argumentos 
convincentes, vá folheando até o Capítulo 4. Tudo isso está disponível aqui, é 
só consultar.

Espero que você se beneficie com o conteúdo destas páginas e desejo que se 
divirta enquanto navega por este livro, descobrindo como se tornará a pessoa 
persuasiva e influenciadora que pode ser. Eis sua chance de transformar sua 
vida – e a dos outros.
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Parte I

Preparando-se 

para Persuadir e 

Influenciar

“O Prof. Passarada era muito in"uente 
no campus. Especialmente entre os 

ornitólogos.”

A 5a Onda Por Rich Tennant



Nesta parte...

Esta parte lhe fornece o kit básico de ferramentas para se tornar um 

persuasor bem-sucedido. Aqui você pode descobrir o que é essencial 

para o estabelecimento de ligações com seu público, de forma que elas 

possam evoluir para relacionamentos vigorosos. Mostro como você pode 

apresentar seus argumentos com credibilidade e integridade e firmar suas 

credenciais como um especialista confiável em sua área. 



Capítulo 1

Assentando as Bases para 

Persuasão e Influência

Neste Capítulo
 ! Compreendendo influência e persuasão

 ! Sendo claro quanto ao que você quer alcançar

 ! Adotando comportamentos e atitudes bem-sucedidos

 ! Buscando inspiração em outras pessoas

Não importa o nível de intuição, experiência, poder ou educação que 

você tenha se não consegue construir relacionamentos com outras 

pessoas, nem estabelecer sua credibilidade, demostrar a integridade que 

possui ou convencer os outros a seguirem suas sugestões por meio de 

palavras e ações. Nesse caso, você tem poucas chances de transformar sua 

carreira ou sua vida.

A forma como você lida consigo mesmo e o relacionamento que mantém 

com os outros são a base para todos os empreendimentos de sua vida. A 

menos que esteja confinado a um vácuo, você passa a maior parte do tempo 

se relacionando com outras pessoas. Você precisa trabalhar com outras 

pessoas a fim de fazer tudo e qualquer coisa – incluindo alcançar sucessos 

inspiradores e gratificantes.

Os dias de liderança tipo “comando e controle” no trabalho e em outros 

locais acabaram. Baseada em minhas experiências com relacionamentos, 

tanto pessoais quanto profissionais, posso afirmar que o mantra novo e 

aprimorado é “conectar e colaborar”. O século XXI traz para a maior parte 

dos relacionamentos, incluindo aqueles mantidos profissionalmente e 

nas indústrias, mão de obra mais instruída, estrutura administrativa mais 

horizontal e ênfase no trabalho em equipe ao invés de realização pessoal. 

Isso tudo significa que as pessoas não podem mais recorrer ao “porque eu 

mandei” a fim de conseguir que os outros mudem suas atitudes e convicções. 

Resumindo, persuasão e influência substituíram força e coerção. 
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Neste capítulo, você conhece a mentalidade, características e atributos 

de persuasores e influenciadores bem-sucedidos. Descobre como adotar 

comportamentos eficazes dentro do seu próprio repertório, de modo a 

persuadir e influenciar as escolhas de outras pessoas, além de explorar o 

valor de trabalhar com terceiros para benefício mútuo.

De#nindo Persuasão e In%uência
Muitas pessoas usam os verbos persuadir e influenciar de modo 

intercambiável e, apesar de seus significados serem similares, existem 

diferenças sutis entre eles. As seções seguintes esclarecem as diferenças 

entre persuasão e influência e, em seguida, tratam de seus atributos comuns 

e qualidades interligadas.

Distinguindo uma da outra
Tanto persuasão quanto influência envolvem mudanças intencionais em 

atitudes e comportamento – mas a diferença está em como essas mudanças 

ocorrem. Quando você, deliberadamente, tenta mudar o comportamento 

de outra pessoa usando suas palavras e ações, você está exercendo 

persuasão. Se com sua personalidade você consegue mudar os pensamentos, 

sentimentos e comportamento de outra pessoa, está exercendo influência.

Influência diz respeito a ter uma visão do melhor resultado e motivar 

pessoas a transformarem essa visão em realidade. Alguns líderes, por 

exemplo, podem, simplesmente, efetuar mudanças através do poder de 

suas personalidades, sem ter que expressar em palavras o que querem que 

você faça. Isso porque desenvolveram, ao longo do tempo, um arsenal 

de confiança e credibilidade. Por outro lado, persuasão é uma forma de 

apresentar um argumento que direciona a opinião dos outros e faz com que 

acreditem em certas informações.

Tanto influência quanto persuasão compartilham do mesmo objetivo de 

mudar o comportamento ou a atitude de alguém. Persuasão exige que você 

comunique o que quer, ao passo que o trabalho da influência é silencioso, 

visto que ela atua por meio de exemplos. Quando você direciona a opinião 

de alguém ao apresentar seus argumentos de modo convincente, você está 

conscientemente praticando persuasão. Quando as pessoas mudam suas 

atitudes, sentimentos e comportamentos baseadas em sua personalidade, 

você está exercendo influência.

As definições podem ser resumidas desta forma: influência é um termo 

genérico baseado na personalidade de uma pessoa, que define um 

esforço deliberado para direcionar ou mudar as atitudes, sentimentos e 

comportamentos de alguém por meio de exemplos. Persuasão implica em 

se comunicar através de canais verbais e não verbais, de forma a alterar, 

propositadamente, as atitudes e o comportamento de alguém.
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