
AARTE Dt
INFLUENCIAR
AS PALAVRAS TÊM MUITO
MAIS IMPORTÂNCIA DO QUE
SE PENSAVA

^ 
Ìiteraturâ corpoíaiivâ está ÌepÌeta de Ìi\Íos

f I que pronetem reueÌar âs "técnicas criul-

Ãt 
"" 

u,itir"a"' p"los grardes Ìideres para

infÌuenciaÌ e mobiliz.aÌ pessoas o psicólogo norte-

americâno Howard GaÌdneÌ, dâ UniveÌsidâde

Hârvard, eÌaborou, âo longo de uma décâda, umâ

€sÉcie de Ìaio X dos cérebros nrâis influentes .lâ

históriâ. Da primeira-mìnistra britânica MaÌgâret

Thatcher ao super CEO lâck W€lch eÌe análisou

como essâs per$naÌidades "mudaram a cabeça'

de oütros indiüduos. o resultâdq da pesquisa deu

origem âo liwo CÀanging m inds - me art ani scien

ce of changìng our ô\,''n and othet Wople\ min& \ía

tÍ:ldnçâoliteÍal,Mudondoideias A arte e ciência de

muddr at ideias própriat e dz ouíos pessodr). A obra

comprovâ que, ao contrário do que se imagjnavâ. a

ciência dâ persuasão vai muito além dos exercícios

de oÍâtória ou d?s nuances da linguagem corporal

Acreditava-se âté então que influenciar pessoâs

era unü habíidade compoÌtâmentáÌ e úo inte-

lãctual. Uma pesquisa bastante conhqcidâ na tuea

de PrograÌnação NeuroÌinguísticâ, por exemplo'

pÌegavâ que apenâs 7% dâ comunicâção inteípes

soâl ocoÌaiâ por meio das palavrâs. A entonação dâ

voz respondeÍia por 38% da meÌrsâgem, enquanto

a postuÌa corporaÌ e a5 eryÌessõ€s do rosto trâns

mjoÍiJm tuda'nenosdoque 5 +" dis inÍoffÉ(óeç

captadas peÌo céÌebro humano.

Diziâm qüe o cantor é mais importante do que

a canção. Da mesma forÌìrâ, quem fâÌa é mâis ìm

portante do que aquiÌo que esú sendo fâlado. No

entanto, descobrlu-se que os Ìíderes mais hfluen_

t€s do mundo expôem suas ideias de uma forma

racionáÌ e sist€nitica - e com umâ estruturâ de

âÌgluÌentâçâo envolvente. Resumindo, âs pâ14\1as

Cráiton Fernardtz, pJ!.str3Òte, .onsú lc.
ê.1!cad!, e òlni d! lvÍo Da c.Etelè de

Ad;i.r :i.d,ni.istraCor a ehcaz

têm mais imporúncia no discurso persuasivo dô

\a v('dade. a menie pro(e'çr e arquna infor-

Íru\oe. de diversis iormrs. radd ideü que temosé

repÌesentada por uma jmagem! poÌ úm som ou pôf

outlós tìpos de signos mentâis. PâÌa mudáÌ uma

pesso4 ou suas opiniões, é necess.íÌio remodeìar

essâs roupagens que a mente dá a câdâ ideia- E issiì

pode çr ieitode váriai nuneiras inLlu.ireronr<r

sândo. Não que a neuÌoling!ísticâ esteja dtrapas-

sâda, mas â pesquisa âjudou a desvendar poÌ que

aigumas pessoâs conseguem mover muÌtidões com

o doÌn dâ palâ\Ía. Hoje, provocar müdânças é uÌnâ

hâbilidâde obrigatóriâ para qu,aÌqueÌ iíder. Na atuá-t

dinâmica da economiâ globâi, as emPresas úo obn-

gadás â estaÌ sempre em compasso de trânsição.

O problemd é que rardmenÍe âs pe\oâs eíáo

preparadas para mud,ar na velocidade que o mund<r

dos negócios enge. PeÌo contÌiíio, por natuÌezâ' a

mente humânâ prefere âs mordomias dâ estabilidã

de:N Inceneâ! da muodnça. o. individuo' gerJ-

mente criâm uÌÌú frxâçâo pelos Ìr.ábitos e compoí-

tamentos que se mostraÌam eliçIzes no passâdo.

A tendência à âcomodação é uma verdadeira dor

de cabeça para os gestores que tentam implantar

novos paradigmas em suas empres:s. Sem a devida

preparação, dificilmente eÌes conseguem contor

ÍÌar À\ -eçirtËnciÀe levdr leus proietos adianre ln

fÌuenciar pessoa-\ esií cada vez mais diffciÌ. I


