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Além da competéncia impar, a disponibilidade de vocés € comovente.
Mais que médicos, vocés sao meus amigos.

Deus lhes pague por tudo que tém feito por mim e por minha familia.



ﬁgmolecimentos

Saber a opinido do futuro cliente sobre aquilo que vamos entregar a ele
é fundamental para garantir que o sucesso chegue em nossa vida.
Costumo dizer que os clientes sdo os grandes génios do marketing. Sdo
eles que podem dizer se um produto realmente atende as suas
expectativas e se tem qualidade acima de qualquer suspeita.

Quando escrevo um livro, no momento em que estou construindo os
capitulos, convido meus leitores mais proximos para analisar os
originais. Se €& para os leitores que escrevo, sdo meus leitores que
devem me dizer se meu trabalho cumpre a funcdo proposta e
corresponde as suas necessidades.

Ha sempre um grupo generoso e disposto a colaborar. Nunca
conseguirei agradecer o suficiente por todo o empenho e entusiasmo
com que essas pessoas me ajudam a ajuda-las.

Ha os que leem alguns trechos e enviam suas observagdes, mas ha os
que leem e releem diversas vezes! A todos, deixo meu enorme muito
obrigado. E cito aqui, representando a todos, os nomes daqueles que
enviaram suas opinides mais de uma vez: Priscilla de Sa, Harue Ciarlini,
Ronan Mairesse, Bob Floriano, Soraya Garson, Alexandre Lacava,
Eduardo Tamura, Lucia Helena Cordeiro, Bete D’Elia e Vivi Keller. Vocés
foram sensacionais!

Quero também agradecer a Daniella Foloni e ao Gilberto Cabeggi pela
dedicagao e competéncia ao me ajudarem na construgao do projeto e do
texto. Com vocés, nunca estou so!

Meu muito obrigado especial a Alessandra Ruiz, Rosely Boschini e
Ricardo Shinyashiki por sempre me inspirarem a criar com a for¢a da



paixdo, e a transformar minhas ideias e inquietacbes da alma em livros.
Vocés sao companheiros de todas as horas.

Quero agradecer também a todas as pessoas que sonham em criar um
mundo melhor e que estao dispostas a fazer isso falando de suas ideias
e trabalhando incansavelmente para construi-lo todos os dias.

Este livro € de vocés!



Pessoas de sucesso sabem vender seus projetos, ideias e produtos
usando a habilidade de conversar ou de fazer apresentacdes
irresistiveis.

Todo vendedor que deseja ser um campeado (e nesse grupo eu incluo
lideres, empresarios, politicos, executivos e profissionais liberais) precisa
ser capaz de fazer seu publico ter vontade de agir depois de escuta-lo.
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Se quiser ter o sucesso que deseja, vocé vai ter de fazer

apresentacdes poderosas.

N&o importa qual seja a profissao, fungéo ou atividade que vocé resolveu
abragar para realizar seus sonhos. Em qualquer cargo ou area de
atuacao, vocé precisa saber se comunicar para apresentar suas ideias,
demonstrar seu ponto de vista, influenciar e convencer as pessoas dos
seus argumentos e fazer com que elas comprem suas propostas e
produtos.

Infelizmente, tenho visto muita gente competente fracassar por nao
saber falar de modo convincente sobre seu trabalho. Também vejo
profissionais de muito valor deixando de conquistar seu espago por nao
conseguir colocar sua competéncia na vitrine.

Falo com conhecimento de causa: apesar de eu ser introvertido, minha
carreira sO decolou quando aprendi a usar as palavras para exercer meu
poder de influéncia e de persuasao.

Para todo profissional, comunicar-se bem € o que abre as portas para ter
muito sucesso e brilho na carreira. O Wall Street Journal realizou uma
pesquisa com executivos de recrutamento e selecao de grandes
corporacdes, na qual eles tinham de escolher as competéncias que mais
valorizavam para contratar um profissional. As cinco competéncias de
mais valor foram:



profissional

34,5%

Capacidade Ll
de resolver 86,9%
problemas Capacidade
de trabalhar

20,19% Y\ emequipe
Eticae
integridade
pessoal

E surpreendente que praticamente nove entre dez profissionais de
recrutamento e selegao valorizem a capacidade de comunicagao do
candidato a ser escolhido. Portanto, além da competéncia para
desempenhar o que faz profissionalmente, vocé também precisa saber
falar as pessoas do que é capaz.

Na verdade é um desperdicio deixar seu talento escondido. Quem faz
isso, acaba se lamentando por ndo se destacar em sua profissdo. Se
vocé tem a solugao para os problemas das pessoas, sejam elas seus
clientes, parceiros, superiores ou liderados, precisa saber mostrar suas
ideias.

Portanto, tdo importante quanto ter algo bom para vender ou oferecer
aos outros, como conhecimentos, ideias, solucdes, servicos ou produtos,
€ saber apresenta-lo de um jeito especial, que desperte nas pessoas o
desejo de adquiri-lo:

e Um psicologo ou psiquiatra precisa apresentar, de modo claro e
convincente, uma saida para o conflito que o paciente esta



vivendo. Para conquista-lo, tem de mostrar, com eficacia, sua
proposta de tratamento.

e Um publicitario tem de saber apresentar sua agéncia e seu
projeto para o cliente, de modo que ele se convenga de que
contrata-lo € a melhor opcao.

e Um atleta em busca de patrocinio precisa apresentar argumentos
que convencam a empresa de que patrocina-lo € interessante
para ela.

e Um reitor precisa apresentar seu projeto para a comunidade com
um poder de convencimento capaz de motivar seus ouvintes a
apoia-lo.

e Um vendedor precisa apresentar uma explicagdo com tanto
poder de convencimento que o cliente consiga enxergar as
vantagens daquele produto sobre a concorréncia e compra-lo.

Ao contrario do que a maioria das pessoas pensa, saber falar bem em
publico ndo € uma capacidade nata; vocé, e qualquer um que se dedique
a treinar, treinar e treinar, pode desenvolvé-la para ser bem-sucedido.
Talvez, neste momento da sua vida, vocé esteja preocupado com as
apresentacdes que tem de fazer em seu trabalho, ou esteja chateado
porque fez uma apresentacao sofrivel em um evento importantissimo
para sua carreira. Mas tudo pode ser aprimorado, sempre.

Eu me lembro de uma das minhas primeiras palestras em uma
convengdo. Eramos dez palestrantes e, algumas semanas depois do
evento, recebi a avaliacdo que o publico fez das apresentacoes. Fiquei
totalmente chocado com meu desempenho: dos dez palestrantes, fiquei
em nono lugar na classificagcdo de qualidade. S6 n&o fui avaliado como
ultimo porque uma das palestrantes leu sua apresentacao.

Depois desse episddio, decidi que dentro de um ano eu estaria sempre
entre os trés melhores palestrantes em qualquer convencao. A partir dai,
passei a estudar tudo sobre palestras e apresentacoes, fiz varios cursos,
contratei diretores de teatro para me ensinar os segredos do palco e



treinei muito. Depois de um ano, passei a figurar entre os melhores e, na
maioria absoluta das vezes, sou considerado o melhor.
Nestes meus tantos anos de palestras dadas pelo

do tod i d tud tratéai Além da
mundo todo, nunca parei de estudar as estratégias competéncia para
para ter um excelente desempenho diante de uma desempenhar
audiéncia. E tenho visto, ouvido e analisado 0 que faz

profissionalmente,
vocé também
precisa saber falar
as pessoas do
que € capaz

milhares de palestrantes, ndo apenas os
profissionais, mas gente de todas as areas que
precisa falar em publico: politicos, profissionais
liberais, empresarios, executivos, lideres
religiosos, publicitarios e muitos outros.

E claro que vi pessoas brilhando no palco,
encantando multidbées e conseguindo resultados
maravilhosos com sua audiéncia, mas,
infelizmente, eram a minoria. Vi muitas pessoas
perdendo oportunidades incriveis de mostrar sua
competéncia por falharem na hora de expor suas
ideias e propositos.

O que mais existe € gente desperdicando essa
chance especial de falar para o publico. E a maior
razao de seu fracasso € ndao conhecer a esséncia de uma apresentacgao.
Meu coracdo fica apertado quando vejo um jovem executivo recém-
contratado subir ao palco com suas propostas de trabalho e mostrar
inseguranca, falta de clareza.

Até quem ja brilha na carreira precisa saber articular bem o que pensa.
Imagine um cantor de renome em uma entrevista. Se ele nao for capaz
de se expressar bem, se ficar confuso e se mostrar superficial pode
decepcionar seu publico. Pode colocar em risco tudo o que conquistou
com os fas. Dependendo de seu desempenho, vai até comprometer seu
carisma e imagem.

Fazer boas apresentagdes da a vocé muitas vantagens: de mostrar aos
outros quem vocé € até obter respeito profissional por ter a coragem de



falar diante das pessoas e dividir com elas seus conhecimentos.

O obietivo € provocar uma acao
J % <

Talvez vocé nao seja um estreante na arte de falar em publico. Pode ser
que consiga se expressar bem em uma apresentacdo a ponto de
encantar a plateia e receber muitos aplausos no final dela. Isso, no
entanto, ndo é ainda a melhor medida da qualidade de sua apresentacao
e de seu sucesso.

Nao é o numero de pessoas que esta em sua plateia nem as palmas que
vocé recebe por sua brilhante oratdéria que determinarao quanto sua
apresentacao foi boa.

A qualidade da sua apresentacao € medida pela sua capacidade de
levar seu publico a uma agao. Nao importa se vocé € o presidente de um
pais, que vai comunicar ao seu povo o inicio de uma guerra, ou se € um
vendedor que precisa fechar um negécio.

1,
&, P




Se as pessoas aplaudiram vocé, mas nao agiram, isso indica fracasso.
Uma apresentacdo bem feita precisa chegar ao seu objetivo: fazer as
pessoas comprarem seu produto, seguirem suas orientagdes para dar
mais resultado na empresa, ou usar seu exemplo para mudar a vida para
melhor.

Na Grécia, quando as pessoas viam Demdstenes discursando,
comentavam: “Como ele fala bem!”.

No Reino Unido, quando as pessoas viam Winston Churchill
discursando, elas exclamavam: “Vamos lutar!”.

Com a maioria dos cursos e livros que ensinam a se apresentar em
publico, vocé aprende a falar bem. Com este livro, vocé vai aprender a
falar de uma forma que provoque nas pessoas a agao que vocé deseja.
Sua palestra vai ser muito mais que uma bela apresentacdo. Ela vai
trazer resultados efetivos, inclusive financeiros.

Na maioria das apresentacdes, vejo profissionais

L . A qualidade da
expondo suas ideias de forma desorganizada. Isso auet

sua apresentacao

gera confusdo e faz com que as pessoas fiquem é medida pela
se perguntando o que ele quis dizer com tudo sua capacidade
: . de levar seu
aquilo e aonde quis chegar. Em outras vezes, o oiblico a uma
apresentador se perde contando sua histéria e acao

seus feitos, e a plateia fica se perguntando “O que
eu tenho a ver com isso?”.

O palestrante preparado sabe o0 que quer e usa
cada frase de forma estratégica, pensando em
trazer a plateia com ele. Enquanto fala, provoca a
exclamaco: “E isso mesmo!”.

Se o objetivo de sua apresentacdo € vender um
produto novo, que o cliente nao conhece ainda,
seu foco deve ser: “Wou mudar a cabeca desse
cliente. Vou mostrar que ele precisa desse
produto, mesmo que esteja satisfeito com o que usou até agora”.



Quando alguém vendeu o primeiro forno de micro-ondas, teve de mudar
a maneira de pensar do consumidor em relagcao ao modo de preparar os
alimentos, modificando seu padrao de comportamento. Imagine sé o
poder de persuasdo desse vendedor. Conseguiu mudar um habito
enraizado no cliente e fez com que ele comprasse um produto
desconhecido!

Isso foi feito tdo bem que, hoje, em muitas casas, o fogao e o forno a gas
sao utensilios até secundarios. Sinal de que a apresentacdo do micro-
ondas foi bem-sucedida.

Quando sou chamado para falar em determinada empresa como
palestrante profissional, sempre pergunto ao meu contratante: “O que
VOCé quer que sua equipe realize depois de minha palestra?”. Sei que
meu sucesso s acontecera quando o time dele realizar esse objetivo.
Portanto, saber influenciar as pessoas a agir, comunicando-se bem em
suas apresentacdoes e palestras, € o melhor caminho para o sucesso
profissional. E isso ficara evidente se vocé:

e Apresentar suas propostas e seus produtos e fizer com que as
pessoas 0s comprem.

e Apresentar novas ideias em seu trabalho e vir seu chefe aprovar
seu projeto, seus colegas aderirem a elas.

e Mostrar seu ponto de vista e comecar a perceber que conquistou
aliados.

e Falar de suas ideias e perceber as pessoas agindo com uma
nova maneira de pensar, baseada naquilo que vocé propés.

e Falar sobre uma meta ousada e perceber que as pessoas se
sentem motivadas a realiza-la.

e Falar para as pessoas e perceber que as convenceu com seus
argumentos, a ponto de trabalharem intensamente até fazer as
coisas acontecerem da maneira como vocé planejou.



A acao de seus ouvintes é a maior evidéncia de
que sua apresentacdo foi um sucesso. Se as
pessoas ficaram em siléncio durante a sua
apresentagcao, mas no dia seguinte partiram para a
acao motivadas pelo que vocé falou, essa sera a
prova de que a apresentacao funcionou.

Depois que vocé falar, seus clientes vao comprar
seu produto, as pessoas vao se sentir motivadas a
realizar seus projetos e, principalmente, vao se
sentir capazes de lutar por seus proprios objetivos
de vida.

Saber influenciar
as pessoas a agir,
comunicando-se
bem em suas
apresentacoes

e palestras, € 0
melhor caminho
para 0 Sucesso
profissional

Palavras faladas com paixdo podem mudar uma
vida.
Palavras inspiradoras podem transformar uma
pessoa.
Palavras certas levam a agcbes que podem mudar
0 mundo.

Seu sucesso e proporcional ao nimero de pessoas
que VOCe aJ'U\da

A vida de muitas pessoas vai mudar para melhor simplesmente porque
voceé esta lendo este livro.

Vocé ganha o selo definitivo de palestrante de sucesso quando, além de
levar a uma acéo, fizer com que sua apresentacédo ajude as pessoas a
promover uma verdadeira mudanga em sua vida.

Zig Ziglar, o famoso palestrante, tem uma frase de que eu gosto muito:
“Vocé vai realizar todos os seus sonhos se ajudar muitas pessoas a
realizarem os sonhos delas”.



Vocé tem sucesso proporcional ao numero de pessoas que ajuda.
Quando os novos palestrantes me perguntam qual € o segredo do meu
sucesso, respondo que ha varios, mas um dos mais importantes é
procurar uma forma de ajudar o proximo.

Como palestrante e como escritor, sempre fiz e sempre faco assim. Vocé
pode perceber isso claramente em meus livros. Quando faco uma
retrospectiva da minha carreira, vejo que quanto mais eu ajudei as
pessoas a realizarem seus objetivos e a serem felizes, mais sucesso eu
fiz.

No comecgo dos anos 1990, em que dei muitas palestras no exterior,
especialmente na Espanha, via que os executivos de grandes empresas
que assistiam as minhas apresentagcdes estavam se preparando para
entrar fortemente no Brasil, com uma visdo muito competitiva de
negocios.

Ao mesmo tempo, eu também percebia que o brasileiro estava pouco
competitivo, ndo dava importancia para ser o melhor em seu segmento
de mercado, nao ligava para vencer a concorréncia dos outros paises
que cobicavam o nosso mercado. Entao, escrevi o livro A revolucao dos
campedes, que também se tornou uma palestra. Nele, falo sobre como
se tornar um campeao, vencer e chegar em primeiro lugar,
principalmente em um mercado supercompetitivo.
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Em outra ocasido, percebi que nosso povo ficou muito “dinheirista”,
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muito materialista, focado demais em ficar milionario e tirar vantagens a
qualquer custo. Foi nessa ocasiao que pensei: “Preciso dizer as pessoas
que sucesso sem felicidade € uma forma silenciosa de fracasso”. E
escrevi o livro O sucesso é ser feliz, que fala que sucesso sem felicidade
€ uma forma silenciosa de fracasso.

Ambos os livros conseguiram ajudar muitas pessoas e se tornaram best-
sellers.

Tenha sempre em mente, quando vocé for palestrar, que sua missao de
vida é fazer boas apresentacbes como um ato de generosidade com
quem quer ouvir € aprender a partir do que voceé fala.

Quando vocé se propde a ajudar o proximo, sua
palestra se torna muito mais forte e muito mais
poderosa do que se ficasse somente no campo
das ideias e do seu interesse pessoal.

Antes de comecar uma apresentacao, faca essa
pergunta para si mesmo: “Como vou ajudar essas
pessoas a realizarem seus objetivos?”, e trabalhe
em cima dessa proposta, com essa energia.

Ter como missao ajudar o proximo significa que
vocé tem um proposito maior do que aquele de
apenas estar ali falando algo para um publico que
talvez vocé nunca mais veja. Vocé sabe qual é sua
funcao e qual é o significado de defender as ideias
que vocé defende. E que ha um contexto maior
para tudo o que vocé fala, faz e acredita.

Quando vocé tem uma missao que resulta em
ajudar as pessoas, vocé trabalha com paixao e isso contagia a plateia.
Sua paixao ao se apresentar € entusiasmo, € alegria, € energia vital, que
anima todos que o ouvem. Essa é a base do seu carisma, que faz com
que vocé atraia a atencao das pessoas.

Eu admiro pessoas que amam criar um mundo melhor. Certa vez, Steve
Jobs queria levar o entdo presidente da PepsiCo para trabalhar na

Antes de comecar
uma apresentagao,
faca essa pergunta
para si mesmo:
“Como vou ajudar
essas pessoas a
realizarem seus
objetivos?”



Apple, mas ele teria de mudar de cidade com a familia e estava
resistente em aceitar a proposta. Entdo Jobs lhe fez a seguinte pergunta:
“VYocé quer passar a vida vendendo agua com acgucar ou ter a
oportunidade de mudar o mundo?”.

“Vender agua com acgucar’ e “mudar o mundo” seriam as missdes de
vida dessas empresas, na visdo de Jobs. E a missao de vida € a razao
maior, o0 motivo fundamental para que alguém desempenhe seu trabalho.
Se fosse vocé a ter de tomar essa decisdo, o que escolheria? “Mudar o
mundo” ou “vender agua com agucar’?

Nao ha duvidas de que a missao mais nobre seria mudar o mundo! Ter
uma missado de valor e agir com entusiasmo por ela muda tudo a sua
volta para melhor, e isso é apaixonante.

Um dos depoimentos mais nobres e bonitos que vi sobre isso foi o do
professor doutor Paulo Grimaldi, um dos maiores patologistas do Brasil.
No meu seminario “Os segredos dos palestrantes campedes”, perguntei
a ele o que pretendia realizar como palestrante. Ele me respondeu:
‘Roberto, quero fazer apresentagcdes melhores para ver menos laminas
de pacientes mostrando células com cancer em estado avangado. Quero
fazer palestras cada vez melhores para ensinar as pessoas a cuidarem
melhor de sua saude e ensina-las sobre a importancia da prevencao.
Quero fazer apresentacdoes cada vez melhores para ndo haver tantos
pacientes em estado terminal, nem tantas noticias ruins para serem
dadas aos familiares”.

O doutor Paulo realmente entendeu o fundamento de se fazer uma
palestra poderosa e isso mostra o quanto ele € especial e um grande
exemplo de amor ao préoximo.

Tenha uma missdo de g'g)antes-. pessoas que ajudam
0 Proximo sdo mais poderosas



Resolvi escrever este livro porque quero ajuda-lo a falar de forma
inspiradora, para tocar o coragao das pessoas e convencé-las a agir.
Aqui vocé vai encontrar informacgdes, métodos, estratégias, dicas, além
de exemplos de minha experiéncia e de varios outros palestrantes de
sucesso. Vou ensinar a vocé tudo o que aprendi nesse trabalho como
palestrante profissional.

Em toda a minha carreira de autor e palestrante, ja fiz palestras em
provavelmente todos os ambientes da sociedade humana:

e Falei para times que tinham de ganhar jogos quase impossiveis.

e Palestrei para pessoas se inscreverem como voluntarias em
projetos sociais.

e Apresentei minhas ideias para comités de politicos que
precisavam de energia extra para conseguir que seus candidatos
fossem eleitos.

e J4 falei em seminarios religiosos, para ajudar as pessoas a
cuidarem da sua espiritualidade.



e Falei em todos os tipos de convencbes empresariais: em
situacdes limite, quando equipes passariam por demissao em
massa; na época da privatizagao de estatais; em convencgdes de
vendas, em lancamentos de produtos...

e Falei em congressos sobre os mais variados temas.

¢ E treinei muitos dos grandes palestrantes da atualidade.

Nessa minha trajetoria, testemunhei muita coisa: ja vi os modismos
chegarem e desaparecerem e acompanhei como as palestras e as
apresentacées evoluiram no mundo todo. Vi fracassos, mas também
muitos apresentadores sensacionais, com a capacidade de motivar seu
pessoal a realizar o impossivel.

Todos os anos, assisto a, pelo menos, cem palestras (entre nacionais e
internacionais, presenciais e a distancia), e tenho esse habito para me
manter atualizado, o que me ajuda a acompanhar a evolugao desse
mercado.

O que observo € que os melhores palestrantes transmitem fortemente
seu compromisso com sua missdo de vida. Quando vocé tem uma
missao forte, é a forca de seu ideal, e ndo a sua, que prevalece.

Eu senti isso perfeitamente quando assisti uma das palestras mais
incriveis da minha vida. Aconteceu em uma ocasido em que fui
convidado a falar antes de Herbert José de Sousa, o Betinho, o
importante sociélogo e ativista de direitos humanos (que faleceu em
1997). Uma das pessoas que mais admirei nesta vida.

Ele estava promovendo a campanha contra a fome e eu estava
envolvido em uma campanha para motivar as pessoas a prestarem
solidariedade aos necessitados. Fui convidado a dar uma palestra sobre
isso no Rio de Janeiro e, quando cheguei |a, descobri que faria a
palestra de abertura para meu idolo Betinho. Minhas pernas tremeram
ao vé-lo no camarim.

Sua presencga de palco ndo era exuberante, porque ele ja estava muito
fraco com sua doenca. Ele ndo usou slides maravilhosos nem efeitos



especiais, mas teve muita forca! Era a forca de

t tid b A misséo do
quem estava comprometido com uma obra que apresentador
ajuda milhdes de pessoas. Sua verdade tocou o poderoso é

exatamente essa:
mudar a vida das
pessoas com suas
palavras

coragao de todos os presentes.

Ao ouvir sua palestra, fiquei comovido com o
poder de sua presenca. Depois, ao encontra-lo
nos bastidores, ainda estava tao emocionado que
0 maximo que consegui foi falar algumas poucas
palavras sobre a admiracdo que sentia por seu
trabalho e por sua pessoa.

Entdo, lembre-se sempre: quanto maior for seu
ideal, quanto mais verdadeira e universal for a sua
Missao, maior sera sua presenca, seu poder e seu
alcance no coracao das pessoas.

Quando sua missdao € poderosa, Vvocé se
transforma apenas em um veiculo, uma
representacdo da grandeza que ela significa para todos. E sua causa
falara por vocé!

Por isso, quero contribuir para que suas apresentagdes sejam muito
poderosas e impactantes e que produzam muitos resultados. Eu sei que
talvez seu objetivo ndo seja se tornar um profissional das palestras
propriamente. Porém, conhecer os segredos das grandes palestras vai
ajuda-lo a entender as ferramentas para fazer apresentagdes
inspiradoras, objetivas e que produzam resultados positivos para vocé e
seus clientes, mesmo que em seus negocios vocé tenha de palestrar
para apenas uma pessoa de cada vez.

E digo mais: se quiser atingir suas metas, é importante que suas
apresentagdes sejam tao inspiradoras quanto as de um palestrante
profissional.

Em 35 anos nessa atividade, aprendi e descobri muitos segredos de
uma apresentacdo poderosa, e vou ajudar vocé a fazer o que eu fago
contando meu método e meus segredos. Garanto que vocé vai terminar



este livro como todas as informacdes para saber fazer uma excelente
apresentagao ou palestra, seja ela para uma pessoa ou para um estadio
de futebol.

Quero que vocé cresgca como palestrante para que, ao final de suas
apresentacdes, as pessoas aplaudam sua competéncia e percebam
como elas podem ser mais felizes.

Que vocé venda tdao bem seus produtos, ideias, argumentos e servigos
que, quando termine de falar, seus clientes tenham vontade de dizer:
“‘Onde eu assino o pedido?”. Mas, principalmente, que no momento em
que sua apresentagao terminar, as pessoas tomem iniciativas motivadas
pela forca de suas palavras, porque percebem como suas ideias e
produtos podem transformar a vida delas.

A missao do apresentador poderoso € exatamente essa: mudar a vida
das pessoas com suas palavras. E, de fato, uma miss&o de gigantes,
como aqueles que mudaram a historia.

Repito: a vida de muita gente vai mudar porque vocé esta lendo este
livro. A vida de muita gente vai mudar porque vocé vai ajuda-las com
suas apresentacgoes.

Desejo que vocé e seu sucesso sejam tao grandes quanto sua
generosidade e seu amor por quem se dispde a ouvi-lo.

E, tenha certeza: quanto maiores forem seu interesse e dedicagdo ao
proximo, maior sera também seu poder de transformar a vida das
pessoas e de mudar o mundo para melhor!

Um grande abraco,

Roberto Shinyashiki






I alvez vocé nem tenha se dado conta, mas faz apresentacées todos

os dias. E ndo apenas quando precisa falar diante de varias pessoas, de
uma maneira formal. Fazer apresentagdes e palestrar € um trabalho que
pertence a rotina da maioria dos profissionais, pois se trata de falar
sobre o que vocé faz, quer fazer ou pode fazer por alguém:

¢ Quando vocé expde um argumento, um ponto de vista, uma
ideia, ou apresenta um novo projeto ou produto, esta
estruturando sua mensagem da mesma maneira que faria em
uma palestra.

¢ Quando vocé vende algo, esta fazendo uma palestra que precisa
ser convincente, pois precisa mudar a percepcao de seu cliente
para que ele compre de vocé.

e Quando vocé expde um assunto de sua especialidade, esta
palestrando sobre ele para que as pessoas conhegcam aquele
tema.

e Quando vocé conversa com sua equipe sobre um projeto, esta
fazendo uma palestra que precisa inspirar € motivar seu pessoal
para determinado objetivo.

e Quando vocé explica uma ideia, uma estratégia ou um resultado,
esta fazendo uma palestra, mesmo que seja informal e somente
para algumas pessoas.

Quanto melhor forem suas apresentacdes, mais bem-sucedido sera em
seu trabalho e mesmo sua vida pessoal.

Infelizmente, o inverso também é verdadeiro: se vocé nao souber falar
do que vocé é capaz de fazer, podera comprometer sua carreira e
profisséo e até mesmo prejudicar muitos de seus relacionamentos.



Ha muitas pessoas que, s6 de pensar em falar para um publico, seja ele
grande ou pequeno, paralisam. Outros ndo percebem a oportunidade
que tém nas maos de alavancar sua vida profissional. E muito comum
ver profissionais com a carreira bloqueada por nao conseguirem
apresentar seu trabalho de maneira clara, convincente e motivadora.
Uma empresa pode quebrar quando o empresario ou o executivo nao
consegue motivar sua equipe a se comprometer com um projeto. Um
vendedor fracassa quando n&o consegue convencer os clientes a
comprar a quantidade suficiente para atingir sua meta.

Por isso, é preciso aprender urgentemente a se comunicar, a passar sua
mensagem, suas ideias e informacgdes sobre seu trabalho.

Aprenda a influenciar pessoas

Ao longo de minha vida profissional, vi muita gente competente ganhar
menos do que deveria por ndo saber vender seu peixe. Ndo foram
capazes de mostrar aos outros que tinham uma solug¢ao para o problema
deles.

Talvez vocé seja um cirurgidao plastico sensacional, mas esta sem
clientes por ndo conseguir convencer o paciente a fazer a operagao com
vocé. Vocé talvez seja um grande engenheiro, que entende tudo de
construgdo, mas nao consegue fazer sua equipe se comprometer com
0S prazos.

Vocé pode falar, falar e falar, mas se ndo souber influenciar as pessoas,
Se nao conseguir comunicar-se bem, nao sera ouvido e ninguém
colocara em pratica o que vocé diz.

Comunicar-se bem é garantir que sua mensagem chegue ao ouvinte
com integridade, com assertividade, de maneira convincente. Ela deve
ser capaz de influenciar a ponto de impulsiona-lo a fazer algo que ele
nao faria antes de ouvir sua apresentacao.

Talvez seu pai tenha passado a vida inteira falando da importancia de
praticar esportes, mas o discurso dele, em vez de motivar, tirou toda a



sua vontade de querer ser um atleta.

Talvez vocé conhecga pessoas que conseguem o efeito contrario. E, com
apenas uma frase, sdo capazes de fazer os outros mudarem
radicalmente a maneira de ver e agir em determinada situagao.

Por exemplo, eu ndo gostava nada de correr e fazer exercicios
regularmente. Até que um dia comentei com o preparador fisico e meu
amigo Nuno Cobra sobre essa dificuldade. No meio da conversa, falei
que sabia da importancia de cuidar da minha saude para nido ter um
enfarte do miocardio.

Ele, com aquele olhar generoso, comentou: “Mas, Roberto, o pior nao é
morrer de enfarte!”. “O que pode ser pior?”, perguntei. Entdo, ele
comentou: “Eu vejo sua rapidez mental nas palestras. Lembre-se de que
assim como existe arteriosclerose nas carotidas, existe também nas
artérias cerebrais. Com isso, vai chegar menos sangue ao cérebro e
vocé vai passar a pensar com mais dificuldade”.

“E verdade!”, falei automaticamente. E ent&o ele foi magnifico: “Existe
algo ainda pior!”. “O que pode ser pior, Nuno?”

“Existe também arteriosclerose das artérias testiculares. Nesse caso, a
irrigagcdo dessa regido vai ficar prejudicada e a eregdo vai ficar
comprometida. E eu penso que isso nao € nada bom para a sua
qualidade de vida!” Imediatamente, eu falei: “Quando comegamos meu
condicionamento fisico?”.

Aparentemente, essa histéria foi uma simples conversa, mas, na
verdade, esse foi um dos melhores exemplos de “uma minipalestra de 5
minutos”, que me levou a agir de maneira mais saudavel, pelo que serei
eternamente grato ao Nuno.

Seja convincente e impactante

Vocé ndo precisa falar muito em suas apresentacdes, mas elas tém de
ser organizadas para ter impacto. E como acontece naqueles filmes
emocionantes de guerra ou de esportes, nos quais um treinador



consegue tocar o coragdo dos seus atletas, ou um general inspira sua
tropa, e faz com que eles lutem pela vitdria.

Ou entdo como naquelas histérias que nos fazem vibrar, em que um pai
€ capaz de motivar o filho a parar com o vicio das drogas e fazer com
que ele volte a estudar. Ou quando assistimos a documentarios
empolgantes sobre casos veridicos, como quando o presidente
Kennedy, dos Estados Unidos, garantiu ao seu pais que, antes do final
da década, colocariam um homem na Lua. Ele conseguiu fazer com que
os profissionais da Nasa se dedicassem de corpo e alma ao projeto, com
0 apoio de toda a populacio, até realizarem a meta.

Pessoas capazes de motivar muita gente a cumprir uma missao dificil
nao sao seres excepcionais. Elas simplesmente tém claro aonde querem
chegar com seus discursos e contam com um método para realizar esse
objetivo.

Praticamente em todas as profissbes & preciso fazer apresentagdes
convincentes, intensas e motivadoras, mesmo que seja com uma pessoa
por vez, como € o caso dos profissionais liberais, como médicos e
dentistas.

Ha algum tempo, passei por uma experiéncia que ilustra exatamente
isso. Durante anos, frequentei alguns consultérios dentarios diferentes e
todos os dentistas com os quais conversei me disseram que eu
precisava de um implante. SO que nenhum deles conseguiu me
convencer a realizar o procedimento.



Colocar um implante dentario me parecia um processo delicado,
complicado, dolorido. Entao, eu evitava passar por isso a todo custo. Até
porque nao acreditava na sua real necessidade. Um belo dia, tive uma
dor forte de dente e fui obrigado a marcar uma consulta de emergéncia
com uma dentista que eu nao conhecia, mas era a que havia disponivel
na ocasiao.

Depois de resolver meu problema, a doutora conseguiu me convencer,
com seus argumentos, a colocar o implante. Seu tom de voz, porém, ndo
me inspirou a fazer o tratamento com ela.

Busquei outro profissional e fui para a consulta. Ele repetiu todos os
argumentos da dentista anterior, mas fez mais: durante a conversa,
mostrou sua competéncia e me fez sentir seguranca em realizar o
tratamento com ele. Na semana seguinte, comecei as sessdes para,
finalmente, colocar o implante.

Esse profissional foi um brilhante palestrante. Nao apenas conseguiu me
convencer a tomar uma atitude em relagdo a minha saude bucal como
também me mostrou que era o profissional mais indicado para realizar o
procedimento.

Esse dentista foi preciso, assertivo, e aproveitou o momento certo,
falando a coisa certa e, principalmente, da maneira certa para me
convencer. A dentista do atendimento de emergéncia foi até
convincente, mas derrapou na reta final, ndo sendo capaz de conquistar
a minha confiangca o suficiente para que eu entregasse a ela a
responsabilidade pelo tratamento.

Mas meu dentista conseguiu ser intenso e me convenceu, ganhando
mais um cliente, reconhecimento profissional e remunerag¢ao por isso.
Essa histéria também ressalta um ponto muito importante: toda palestra
€ de vendas. Toda apresentacao vende algo. Sempre que vocé conversa
com alguém, esta vendendo alguma coisa: sua competéncia, suas
ideias, seus projetos ou mesmo um produto.



O participante de uma apresentagdo esta interessado
nele (e ndo em vocé)

Muita gente pode até falar bonito, mas ndo consegue vender suas ideias.
Isso porque fica preso em si mesmo, em seu proprio mundo, € se
esquece de focar no publico.

Fazer uma apresentagcdo envolve falar a linguagem do outro, colocar a
atencdo no espectador. E entendendo os anseios e os desejos dele que
voceé vai ter sucesso.

O publico nao esta interessado em vocé, em seus

Toda _ B _ ~ )
. motivos e questdes pessoais. Ele so ligara as

apresentacao A

vende algo antenas para captar o que vocé diz quando

perceber que vocé tem algo muito valioso a
oferecer a ele, algo que vai fazer com que a vida
dele mude para melhor.

Quando alguém toma a palavra, a audiéncia, que
esta interessada em  si mesma, faz
automaticamente as perguntas mentais: “O que eu
ganho com isso?” e “O que esse palestrante fala
que pode me ajudar a realizar meus objetivos?”.
Quando vocé foca no publico, ele entende o que
vocé diz e é tocado por isso. Muitas vezes, o
palestrante perde a conexao com a plateia por ndo conseguir descobrir
as motivacdes de seus ouvintes. Mostre ao seu publico sua capacidade
para ajuda-lo a realizar seus objetivos.







Para ser bem-sucedido em qualquer atividade, vocé precisa cuidar dos

fundamentos dessa atividade, ou seja, das agdes basicas que garantam
que vocé pode ter um bom desempenho nela.

Muitas pessoas querem comecgar a construir uma casa pelo telhado e
nao percebem que o telhado so fica firme quando esta estruturado sobre
paredes solidas. E as paredes sO se sustentam quando apoiadas em
fundagdes muito bem feitas.

O tamanho de nossa casa depende da solidez das fundacbes que
fizermos primeiro. Por ndo terem construido fundagdes sélidas, muitos
profissionais observam que suas “casas” nd&o conseguem ser
construidas. Outros, depois de um breve tempo de sucesso superficial,
assistem seus arranha-céus cairem.
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Sempre no comego de um novo projeto eu me pergunto: quais séo os
fundamentos para que eu tenha sucesso nessa atividade? Por exemplo,
quando comecei a aprender a jogar ténis, perguntei ao professor quais
eram os fundamentos desse esporte. E ele me respondeu: saque, voleio,
direita, esquerda e muita concentragdo. Passei a cuidar desses
fundamentos em meus treinos.

Quando quis melhorar minha performance tocando guitarra, fiz a mesma
pergunta ao professor de musica. Ele me respondeu: mé&o direita, mao
esquerda, ritmo, harmonia e desempenho no palco.

Nao sou nenhum génio nessas duas atividades, mas tenho certeza de
que meus resultados sao 6timos para o pouco tempo que invisto nelas,
pois cuidei primeiro dos fundamentos e procurei ser bom neles.

O mesmo acontece com as palestras. Para que suas apresentagdes
tenham consisténcia, vocé precisa cuidar dos seus fundamentos.

Para que a sua mensagem tenha for¢ca e poténcia, é importante que
vocé saiba que tudo o que vou ensinar nestas paginas so6 funcionara se
vocé observar os fundamentos a seguir. Se eles nao estiverem
presentes em seu trabalho, vocé e sua mensagem ficarao enfraquecidos
e perderdo a credibilidade, e sera mais trabalhoso fazer sua carreira
decolar. Ou, pior ainda: sem a base firme, a construcdo desmoronara
depois de um tempo de sucesso inicial.

Os fundamentos do sucesso consistente e duradouro no mundo das
apresentagdes sao os mesmos do mundo dos negocios. Vamos entao
conversar sobre 0s principios que criardo a consisténcia das suas
apresentacdes e da sua carreira.

Seja etico
Tenha ética e principios. As pessoas percebem quando um profissional
nao tem principios e, por causa disso, ele perde credibilidade e suas

apresentacbes perdem forca. Pode ser que suas primeiras
apresentagdes funcionem, mas, depois de algum tempo, a audiéncia



percebe que esta sendo enganada e fechara

ouvidos e olhos para ele.

Quando o diretor geral de uma empresa trata

mal as pessoas, mas em suas apresentacdes

fala que todos sao importantes, o publico acaba

nao acreditando em nada do que ele diz.

Quando um executivo passa a perna em seu

concorrente, de nada adianta ele pedir em suas

apresentagdes que a sua equipe seja leal.

Quando um lider de vendas se envolve em falcatruas para ganhar a
concorréncia, sera impossivel que em suas apresentacdes ele convenca
sua equipe a ter ética nos negocios.

Nao se pode falar de ética sem pratica-la. As palavras de um palestrante
que age sem ética se perderao no vazio.

Mentiras tiram a credibilidade do profissional. Falta de ética tira a forca
de suas apresentacoes.

Lembre-se da pesquisa do Wall Street Journal: a ética pessoal e
profissional é cobicada ndo somente pelos recrutadores de empresas,
mas por todas as pessoas.

A primeira pergunta que fazemos quando conhecemos uma pessoa é:
ela €& confiavel? Depois de algum tempo, consegue--se criar
credibilidade, mas ela pode ser perdida em um estalar de dedos. Por
isso, cuide sempre de ter coeréncia em suas acdes e manter uma
imagem respeitavel.

Ofereqa quolidade para seu publico

Quando um grande vendedor fala de seu
produto, o comprador fica apaixonado a partir do
que ele apresenta. Se o0s compradores
perceberem que adquiriram algo de segunda
linha, a frustracdo sera tdo grande que eles

Qualidade



falardo mal do produto para todos. Depois de algum tempo, esse
vendedor tera de arrumar um novo publico.

O sucesso tem de ser construido sempre em cima de qualidade. Por
isso, tenha um produto ou servico premium. Ofereca muita qualidade
para as pessoas. Quando seu produto ou servico nido puder ser
comparado aos melhores, sua eficacia como profissional que faz
apresentacdes pode ficar comprometida.

Um meédico que diz ter um método de tratamento sensacional consegue
a atencado de seu publico, mas cai em descrédito se os pacientes
perceberem que seu trabalho nao é eficaz.

Quando vocé tem um produto de segunda linha, as pessoas vao notar a
falta de qualidade daquilo que vocé oferece e procurar alternativas
melhores, n&o importa o seu argumento.

O marketing pode até ajudar a vender, mas o sucesso s6 vai se manter
se sua palestra tiver conteudo, se seu produto for premium.

Seu produto ndo precisa ser uma invengao sua, mas tem de ter a sua
marca como garantia de qualidade. A Apple nao inventou o telefone
celular, mas fez do iPhone um produto muito especial, unico, que nao
permite comparagdes da concorréncia.

Toda apresentacao de sucesso tem em si uma promessa, e €
fundamental que vocé entregue o que prometeu.

Dé beneficios para seus ouwvintes

Tenha uma proposta que realmente beneficie

qgquem vai ouvi-lo. Nao ofereca uma caixa vazia

para seu publico. Seu resultado ficara muito 6@(\8{'\6\05
comprometido se seu publico perceber que esta

sendo usado por vocé ou por quem o contratou.

Para sua palestra ter sucesso, para motivar as

pessoas, vocé tem de oferecer algo que seja realmente vantajoso e bom
para elas. Nao caia no erro de fazer uma apresentacdo em que vocé



atenda somente aos seus interesses, achando que o publico vai te
ouvir... Porque ele n&o vai ouvir mesmo!

Tomei conhecimento sobre um caso em que o diretor de uma empresa
do ramo de alimentos fez uma palestra para sua rede de franqueados.
Alguns alimentos estavam estragando e a empresa fazia a substituicao
para os franqueados, sem custo extra.

S6 que, na palestra, o diretor da empresa praticamente acusou o0s
franqueados de estarem fazendo uma estocagem errada do produto e
falou que, a partir daquele dia, eles deveriam arcar com os custos de
reposicdo. Depois disso, tentou motiva-los a cuidar melhor de seus
estoques.

E claro que ndo funcionou! O diretor ndo disse algo que efetivamente
ajudasse os franqueados a resolverem seu problema. Ele simplesmente
transferiu a responsabilidade da empresa para seus parceiros. Ao final
da palestra, todos sairam revoltados.

Um palestrante ndo pode subir ao palco para falar de seus anseios, mas
sim para cuidar dos anseios da plateia.

E importante que a palestra tenha o objetivo de beneficiar quem vai
assisti-la. Caso contrario, ndo adianta bolar uma apresentagao poderosa,
que nao vai funcionar.

Seja exemplo do que vocé Tala

Existe uma frase bastante significativa a esse

respeito, dita pelo professor Henrique José de

Souza: “Nada pior que um bom discurso seguido &EM exa’ﬂpb

de um péssimo exemplo”. Entao, seja sempre

um bom exemplo daquilo que vocé diz. Nao

adianta vocé fazer apresentacbes maravilhosas

se suas palavras néo forem condizentes com suas agoes.

Nas apresentacdes, nao funciona o “fagca o que eu digo, mas nao faca o
que eu fagco”. Vocé precisa praticar o que prega:



e Se seu tema é qualidade de vida, vocé precisa exalar bem-estar,
saude e tranquilidade.

e Se seu tema é organizacdo de tempo, vocé deve ser pontual,
preciso, terminar no horario, cumprir prazos e saber administrar
seu tempo.

e Se seu tema € um programa de emagrecimento, vocé deve ser
magro, elegante e esbelto.

e Se seu tema é sucesso em financas, vocé tem de mostrar sua
prosperidade e riqueza.

e Se seu tema é sobre felicidade, vocé precisa transmitir alegria e
satisfacao de viver.

e Se seu tema € superacdo, vocé precisa haver superado algo
realmente acima da média.

E muito comum ver palestrantes com um discurso totalmente diferente
daquilo que ele pratica em sua vida pessoal e profissional. E ébvio que
isso ndo vai funcionar.

Suas palavras podem ser fortes, podem falar alto e tocar as pessoas,
mas elas sO terdo forca real se forem acompanhadas do exemplo
correspondente, pois, como se diz, “palavras falam alto, mas exemplos
gritam”. Por isso, faga com que sua vida seja o testemunho do que vocé
fala.






Uma palestra, ou uma apresentagao, precisa ter um propdosito bem

definido para conquistar pessoas. Quando suas ideias ficam soltas, elas
sao esquecidas rapidamente.

Por exemplo: vocé € um orientador educacional de uma escola e vai
fazer uma apresentacdo para os pais sobre a prevencdo de drogas.
Antes de comecar a falar, precisa decidir aonde quer chegar.

e Qual é o propésito de sua palestra?

e Que os pais conversem com os filhos sobre o tema?

e Que eles estudem mais o problema?

¢ Que eles participem de um grupo de estudos?

¢ Que eles lhe procurem para conversar sobre o tema?

e Que os pais que tem filhos com problemas tomem alguma
atitude?

Os grandes oradores sempre tém uma meta clara quando comegam a
falar. Organizam sua apresentagéo para provocar esse efeito e arrebatar
a plateia para eles. Lembre-se de que estou falando de apresentacao
(ou palestra) no sentido mais amplo da palavra. Pode ser para uma
pessoa ou para centenas de espectadores.

Vocé pode ser um empresario conversando com seu diretor ou falando
para os seus milhares de colaboradores. Vocé pode ser um Steve Jobs
falando para a sua equipe ou langcando um novo produto.



A partir da definicdo do objetivo, vocé organiza a apresentacao para
conquistar com paixao sua plateia e levar as pessoas a ter a reacao
previamente pensada por voceé.

S6 por isso, ja fica facil perceber que ser um palestrante € bem diferente
de ser um professor. O professor, na sala de aula, tem como meta
ensinar determinado conteudo. Um palestrante tera um objetivo mais
amplo: fazer com que seu ouvinte se apaixone por um tema ou por
projeto especifico e parta para a agao.

Na verdade, ha professores que fazem verdadeiras palestras em suas
aulas. Quando um professor usa as técnicas dos palestrantes, ele chega
influenciar seus alunos a tal ponto que acaba os ajudando a decidir a
carreira a seguir.

Na faculdade, tive um professor de cirurgia, o doutor Célio Gayer. Ele
era tdo bom em suas aulas que me fez pensar em ser cirurgido. Falava
de forma muito simples, mas tdo organizada e impactante, que
influenciava todos os que o ouviam, e fazia as pessoas se apaixonarem
pela area em que ele atuava. Eu tive um trabalho intenso para explicar a



mim mesmo que a paixao pela cirurgia era dele, e que a minha era
ajudar pessoas! E até hoje me lembro do poder das suas apresentagoes.
Para influenciar e ajudar a transformar a vida das pessoas, produzindo
nos seus ouvintes o desejo de agir, um palestrante precisa ter
caracteristicas muito especiais, das quais falaremos a seguir.

Togue 0 coracdo das pPessoas
9 ¢

Uma apresentagcao nao precisa ser um show ao estilo Las Vegas, com
musica ao vivo, dancarinas, efeitos luminosos e tablados méveis para
impressionar. Precisa que toque o coracao das pessoas, cative a
atencao dos participantes e inspire-os a ir além daquilo que ja
conseguiram.

Q 0 ¢

Uma apresentagao ndo pode apenas ter conteudo e conceitos corretos,

mas precisa fazer com que pessoas vislumbrem novas possibilidades ou
aspectos como nunca haviam considerado antes.



O bom apresentador toca a alma das pessoas. Ele

: . T - O apresentador
Crla uma energia pS|coIog|ca que poe em

deve abrir a
movimento os comportamentos necessarios para mente da pessoa
realizar aquilo que esta propondo. E capaz, assim, enquanto a

conduz para as
acoes previstas
no objetivo de
sua palestra

de gerar nas pessoas a determinagdo necessaria
para ter o forte desejo de usar o que aprendeu.

E esse desejo de crescer que vai impulsionar cada
pessoa a aplicar o que ouviu. E, como ja dissemos
varias vezes: uma apresentagcao precisa ter o
poder de fazer o participante colocar em pratica
aquilo que ele aprendeu durante o tempo em que
ficou sentado assistindo vocé falar.

A plateia precisa da vibragdao do apresentador,
porque ela € catalisadora dos processos que
acontecerao com elas. Vocé nao pode
simplesmente passar informagbes, como um
professor de antigamente que somente se
preocupava em ensinar a materia e os conteudos exigidos em seu curso.
Vocé tem de ter um roteiro que gere diferentes emogdes ao longo da
apresentacdo. Cada minuto deve ser planejado e pensado para obter
determinada reacao da plateia.

Um roteiro forte desperta as emocgcdes adequadas e leva os ouvintes a
um auge e a um sentimento de “Eureca!” no final da apresentacgao.

Em outras palavras, o apresentador deve abrir a mente da pessoa
enquanto a conduz para as agoes previstas no objetivo de sua palestra.
Eu gosto de usar historias para levar as pessoas a entrarem em contato
com a energia da acdo. Algumas vezes, falo sobre casos, em outras,
conto piadas ou falo diretamente com a pessoa. Talvez vocé esteja com
vontade de me falar: “Mas, Roberto, eu ndo sei contar anedotas!”.

Eu também ndo sabia. Estudei um pouco e treinei muito. Como sei que
elas sao importantes, tomo nota de uma nova quando vejo um show ou
leio em um site. Tudo € questao de estudar e treinar!



Interaja com o publico

E muito ruim ver palestrantes que usam a mesma técnica dos guias-
mirins das igrejas de Ouro Preto: falam um texto decorado e, quando séo
interrompidos, tém de comecar sua apresentagcao a partir da primeira
frase. NAo mudam uma palavrinha sequer, ndo olham para as pessoas,
nao tém o prazer de interagir com quem esta escutando.

Os trés primeiros
minutos de uma
apresentagao
definem se vocé
vai ser escutado
ou aturado

Incentivar a participagdo do publico ndo significa
necessariamente ser sabatinado por ele. Muitas
vezes, nem ha tempo para isso. O importante é
haver troca emocional. Olhar nos olhos, fazer com
que as pessoas se sintam importantes, colocar
questdes que as ajudem a refletir sobre o que
vocé, palestrante, esta falando, sdo recursos muito
eficientes para captar a atencao do publico.

Quem esta a frente de um publico deve ter boa
percepcao de sua reacdo. Sacar se as pessoas
estao apaticas ou empolgadas.

Quando ha interesse, a audiéncia dedica o
maximo de atencao e busca aproveitar cada
virgula do que vocé diz, porque, acima de tudo,
esta se divertindo.

Como vocé ja deve imaginar, esta fora de cogitacao ser leitor oficial de
slides. Por favor, ndo torture seu publico lendo exatamente o que esta
escrito naquelas longas listas de topicos! E desesperador para quem
assiste e um desastre para quem fala. Alias, n&o se preocupe, pois vocé
vai aprender aqui a planejar e preparar uma apresentacao para nao ficar
dependente do conteudo do Power Point.

Tenha ritmo e intensidade



Como palestrante, vocé precisa garantir que cada minuto de sua fala
tenha uma velocidade compativel com o interesse das pessoas e com o
conteudo exposto.

Demorar muito em um topico pode causar sono, tédio ou irritacdo e a
consequente perda de interesse.

Por outro lado, passar muito rapido por algum ponto importante causa
ansiedade e falta de entendimento. Isso faz com que as pessoas se
desconcentrem e fiquem impacientes.

Se uma palestra for morna, sonolenta, entediante, densa em dados e
sem nenhum atrativo, vai deixar o publico cansado. Em alguns casos,
até irritado e disperso, preferindo esquecer o que ouviu, ja que a emogao
gerada foi negativa.

Ao longo da palestra, o apresentador precisa manter a energia em alta:
dar uma largada forte, inspirar no decorrer da apresentagao e chegar ao
final energizando as pessoas para que elas possam agir.

Se o apresentador perder o félego, o publico vai sentir o golpe e os
resultados da apresentacgao ficarao prejudicados.

Se o palestrante comecar lento, imaginando que o inicio € um
“aquecimento”, tera perdido a chance de ganhar a audiéncia ja nos
primeiros trés minutos.

Os primeiros trés minutos de uma apresentacao definem se vocé vai ser
escutado ou aturado; portanto, sempre tenha uma abertura de palestra
forte.

Quando um atleta vai correr os cem metros rasos, ndo pode nem sonhar
em errar na largada. Se fizer isso, ndo vai se recuperar durante a prova.
Nao da tempo. O campeado em apresentagcdes da a largada com tudo,
cumpre exatamente o tempo que foi estipulado para falar e manda seu
recado nesse tempo, chegando ao objetivo final.



Depois de um comeco intenso, € necessario manter o pique. Em cada
convencao de que participo, observo sempre os palestrantes que me
antecedem. E fico triste em ver quantos empresarios e executivos se
apresentam com uma fala mondétona e aborrecida. Perdem a
oportunidade de ouro de mostrar sua competéncia e energia ao falar
para centenas e, as vezes, milhares de colaboradores que viajaram o
pais todo para ouvi-los.

Note algo importante: o siléncio também faz parte do ritmo da palestra.
Ha momentos em que a pausa € importantissima e poderosa. Uma
técnica poderosa € ir expondo as ideias com intensidade e, de repente,
fechar o raciocinio com uma frase instigante. Em seguida, ficar em
siléncio a fim de dar um tempo para essa ideia ecoar no coracdo dos
participantes.

Por exemplo: o apresentador vem falando dos riscos da inflacdo e, de
repente, diminui o ritmo e fala com uma voz marcante: “Mas, para todos



0s males, ha uma solugao” (siléncio).

Com essa pausa, as pessoas ficam na expectativa de ouvir a solucéo e
abrem o ouvido e o coracdo para prestar mais atencao ao que vem a
sequir.

Quando o apresentador voltar a falar, suas palavras terdo muito mais
forca e fardo todos sentirem o impacto do que foi dito!

Permaneca na mente do publico

No minuto seguinte ao final da sua apresentagdo, seu publico tera a
tendéncia de esquecer o que aprendeu. Por isso, dé um jeito de ser
lembrado depois da sua palestra.

Quanto mais tempo seu discurso permanecer na mente das pessoas,
mais eficiente e mais marcante tera sido sua apresentacao, e vice-versa.
E mais: sera muito maior a chance de vocé ter conquistado bons aliados.
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Para mim, a melhor maneira de ser lembrado é ter uma mensagem bem
objetiva, com varios exemplos, informagdes e casos para ajudar as
pessoas a entenderem bem e, principalmente, a aplicarem essa
informacao.
Por isso, € perigosissimo passar informagcdes em excesso: as pessoas
nao vao conseguir reter o que realmente € importante. Entao, tire as
gorduras desnecessarias, e nao “encha linguica”.
Sua palestra precisa ser bem focada e fazer com que o publico se
lembre, pelo menos, dos pontos principais. Repita e ressalte bem para a
plateia quais sdo esses pontos, para ajuda-la a grava-los.
Depois de uma boa palestra, as pessoas saem tendo clareza sobre o
que foi dito, e se sentindo capazes de repetir uma sintese da mensagem
que receberam. Elas serdo capazes de lembrar as ideias que realmente
importam e as repetirao para outras pessoas e, principalmente, sairao
com a forte crenga de que tém as ferramentas para fazer o que nao
conseguiam ou 0 que nao entendiam antes.
Outro ponto importante para  conseguir
permanecer na mente das pessoas é estimular o Sﬁeiizzlzztrriem
aprendizado das ideias. Se a pessoa focada e fazer
simplesmente tem uma atitude passiva de escutar, | com que o publico
vai tender a se distrair na palestra e também se lembre, pelo
menos, dos
esquecera o que aprendeu. Por isso convide-a a | pontos principais
participar para que tenha uma experiéncia de
aprendizagem ativa.
Gosto das palestras dindmicas, porque sao mais
eficazes e prazerosas. Um dos exemplos de
aprendizagem dindmica é o que fago em minha
palestra “Problemas? Oba!”. Meu objetivo € que os
participantes treinem curtir a oportunidade de
ajudar alguém a resolver um problema. Entao,
nessas palestras, costumo treinar as pessoas a
dizerem “oba!” quando eu falo a palavra




‘problema”, fazendo uma associacdo imediata

entre a existéncia de um problema e sua solugao, e a oportunidade
incrivel que existe quando vocé se dispde a resolver um problema.
Repito isso varias vezes durante as palestras, até que isso acaba
ficando automatico: “Problemas? Oba!”.

Nao tenho duvida alguma de que essa associagao é algo que a plateia
leva com ela para seu dia a dia, € que, por iSso, as pessoas se mantém
conectadas por muito mais tempo com minhas mensagens.

Coloque energia, poder de sintese e emogdo em suas palavras e elas
ecoarao na mente e no coragdo de seus ouvintes por muito e muito
tempo.

Use seu tempo com habildade

Um palestrante precisa saber aproveitar da melhor maneira possivel o
tempo que tem a sua disposi¢cao. Em minha opinido, um dos melhores
exemplos de bom uso do tempo é o dos vendedores em semaforos das
grandes cidades. E claro que eles falam para quem sinaliza interesse,
mas basta vocé olhar o produto que eles tém na méao ou sorrir, e eles ja
se aproximam com a palestra pronta, sabendo que vao falar com um
consumidor em potencial.



Cada palavra que esses vendedores dizem tem um objetivo e ndo ha
nada desnecessario ou a mais. Depois de 30 segundos de palestra, vocé
pode observar que eles fecharam mais um negoécio. Sua mensagem esta
pronta para levar o cliente a uma acéo, ou seja, fazé-lo tirar a carteira do
bolso ou da bolsa em tempo recorde, entregar o dinheiro e pegar o
produto.

O objetivo do vendedor de rua néo é ser aplaudido. No final do dia, ele
nao pode voltar para casa sem dinheiro e dizer para a familia: “Nao
ganhei dinheiro para nossa comida, mas fui muito aplaudido e elogiado
nos semaforos”.

Precisamos fazer uma revolugdo no conceito do que é uma
apresentacdo! E preciso usar muito bem o tempo que vocé tem para
atingir seu objetivo, seja ele qual for. Vocé precisa se programar para
alcancgar o que quer sem usar mais minutos do que os disponiveis.

Certa vez, fui assistir a um seminario sobre marketing digital. As
palestras tinham como objetivo maior mostrar a importancia dessa
ferramenta e vender uma pdos-graduacao nessa area.



Os organizadores dividiram o tempo, ao longo do dia, entre quatro
palestrantes. Cada um deveria falar por duas horas. Em minha opiniao,
uma hora seria o ideal para empolgar a plateia e fazer com que as
pessoas desejassem se aprofundar no tema fazendo a pds-graduacgéo.
Porém, os palestrantes ficaram entrando em detalhes e dando voltas.
Pensaram que assim mostrariam ainda mais seu conteudo e
despertariam ainda mais o interesse da plateia pelo assunto. Duvido que
algum dos participantes do evento tenha se inscrito para o curso!

E muito comum que donos de empresas, em suas apresentacdes de
abertura de convencdes, queiram falar por 90 minutos. Mas fazer isso de
maneira interessante e eficaz é tarefa para palestrantes
superprofissionais. Mesmo assim, o tempo da palestra de um Jim
Collins, por exemplo, é de ndo mais que 60 minutos!

Grandes comunicadores usam no maximo 18 minutos. Procure
pesquisar e assistir a alguns dos grandes discursos transformadores da
sociedade humana e vocé vera isso. Se vocé tem 45 minutos para falar,
nao pode enrolar no comego, nem esticar o assunto por 50 ou 60
minutos. Se vocé tem trés minutos, fale por trés minutos. Nao fale nem
cinco e nem dez, e nem dois.

Mas como saber qual € o tempo realmente necessario para a sua
palestra? O tempo da sua palestra é o tempo que o cliente disponibiliza
para vocé se apresentar.

Imagine um camel6 de semaforo dizendo para o motorista do carro: “Eu
preciso de trés minutos para convencé-lo a comprar minhas rosas...”. O
cliente tem somente de 15 a 30 segundos parado naquele semaforo, e o
cameld precisa fazer sua palestra nesse tempo, sendo o carro vai
embora e nunca mais ele faz a venda.

Apresentacdes para empresarios nao devem durar mais do que 15
minutos, porque sendo a atencao deles vai para o que esta acontecendo
na empresa. Se o0 executivo de uma grande empresa recebe vocé
dizendo que s6 tem 10 minutos para a reunido e vocé usa 20 minutos do
tempo dele, suas chances de vender o que vocé pretende beiram a zero.



Eu adoro quando um vendedor, seja um novo

: L : : O tempo da sua
autor, seja um empresario, seja um executivo

palestra é o tempo

comecga uma reunido comigo e fala: “Roberto eu que o cliente
sei que seu tempo é importante e por isso vou ser disponibiliza
. . ara voce se
; | p
breve”. Maravilhoso! Durante 15 minutos eu vou apresentar

prestar atencido total e depois s6 avancamos se
ele conquistar meu interesse.

Se vocé tem 15 minutos para falar em um evento e
esticar o assunto para o dobro do tempo,
provavelmente nunca mais sera convidado
novamente se abusar da plateia. Falar mais que o
necessario € correr o risco de passar a imagem de
alguém desfocado, inconveniente e sem
consideracao pelos outros.

O tempo custa caro e é negociado a peso de ouro.
Quem nao estd acostumado a falar em publico
sempre pensa que necessita muito tempo para expor sua apresentacao
e fica dando voltas para conquistar do publico.

Observe um show ou uma peca de teatro. Depois de 75 minutos. Eles
precisam ser muito espetaculares para nao ficarem chatos. O mesmo
acontece com as apresentagoes: elas tém de ser muito especiais para
nao ficarem chatas depois de 60 minutos

Por isso, defina a reagdo que vocé quer provocar na plateia, organize
sua mensagem, treine sua apresentacao, calcule o tempo que vocé vai
precisar e seja generoso com seu publico.

Falar de ideias fortes em pouco tempo é uma arte e mostra poder de
sintese, dominio do assunto, propriedade e alto profissionalismo. Entao,
seja objetivo, concentre-se na sua mensagem e pense sempre em cortar
tudo o que for excesso. Respeite o tempo de quem esta ouvindo vocé.






Se vocé quiser ter sucesso em suas apresentacdes, € fundamental

seguir um meétodo. O grande problema das pessoas quando véao fazer
apresentacdes € que elas ndo tém muita clareza de seus objetivos, e por
isso ficam dando voltas e ndo mostram ao publico o que pretendem.
Quando sou convidado a falar em algum lugar, seja para milhares de
pessoas, em um estadio de futebol, em um programa de radio, ou
mesmo para um jornalista, sempre pergunto qual é o objetivo da
entrevista ou da palestra. A partir do objetivo, organizo minhas ideias
usando um método que criei e que vou ensinar a voceé.

E um sistema que uso tanto, que hoje ja ficou automatizado para mim,
tao natural quanto dirigir um carro.

A palavra método significa caminho ou processo para atingir um
determinado fim. Portanto, ela ja pressupde que vocé precisa
estabelecer um objetivo e planejar quais agdes precisa executar para
atingi-lo.




Ha alguns meses, eu conversava com o meédico da minha familia, doutor
Antonio Carlos Lopes, um dos maiores do Brasil, diretor da Escola
Paulista de Medicina, presidente da Associacdo Brasileira de Clinica
Médica e um dos profissionais que eu mais admiro. Suas apresentacoes
sdo famosas no ambiente médico por sua profundidade e carisma. No
meio de nossa conversa, ao falar que adorava dar palestras, ele me
contou que tinha um método para organiza-las e falou desse sistema.
Apesar de nunca ter feito um curso para palestrantes, concluiu que,
assim como usava um método para examinar seus pacientes, deveria
usar um também para fazer suas palestras. Ele € um exemplo de que
grandes palestrantes tém sempre um sistema para estruturar as proprias
apresentacoes.

Muitas pessoas acreditam que bons

Usar um método € .
apresentadores ja nascem com o dom da palavra

passar de amador

para profissional. e nao precisam de mais nada além do talento. Isso
E ter coragem até pode acontecer em alguns casos, mas eles
de dar um salto ~ ) ) . . . . .

de qualidade sao minoria. E necessario ter ideias sensacionais
mesmo que vocé e talento para falar, mas isso nao é suficiente, ja

ja tenha um bom

desempenho que um dom sem um método acaba se

dispersando. A boa noticia € que, mesmo que
vocé nao tenha facilidade natural para falar em
publico, pode dominar o método e fazer
apresentacdes poderosas.

Por tras dos casos de sucesso, sempre ha um
modo estruturado e organizado de obter
resultados. Veja quanto os campedes olimpicos
planejam, treinam e competem sempre com a
mesma estratégia. Os atores, cantores, cientistas,
artistas plasticos bem-sucedidos também tém uma
técnica por tras de sua performance e criatividade.

Usar um método é passar de amador para profissional. E ter coragem de
dar um salto de qualidade mesmo que vocé ja tenha um bom




desempenho. Seu sucesso depende de vocé tomar a decisdo pela
exceléncia. E a maior vantagem do método para fazer apresentacdes é
que vocé vai conseguir realizar todo o seu potencial, porque nao vai
desviar do foco.

Quero que vocé conheca o meu método, que criei e aperfeigcoei durante
muitos anos em minha atividade como palestrante e autor. Com ele,
ajudei muitos presidentes de empresas e orientei a formacéo de alguns
dos melhores palestrantes profissionais do Brasil.

Tenho certeza de que esse método foi fundamental para garantir minha
permanéncia até hoje no topo da lista dos melhores. Vou contar o que
considero importante para vocé criar uma mensagem campea, montar
uma palestra poderosa e ser alguém capaz de influenciar as pessoas e
motiva-las em suas apresentacoes.

0 Meétodo Shingashi\q

Esse método pode ser usado para fazer uma palestra, escrever um livro,
redigir uma mensagem para sua equipe, construir uma campanha
publicitaria, conquistar um cliente, e até dar uma grande entrevista a
jornalistas. Enfim, pode ser usado para transmitir qualquer tipo de
informacao, nos mais variados formatos.

Esse sistema, que tenho usado ha mais de 30 anos em minhas
apresentagdes, também funciona com os publicos mais diferentes. Ja
apliquei em congressos médicos, falando para atletas em vestiarios de
selec¢bes brasileiras, em encontros religiosos, em eventos empresariais,
e até em discursos, quando fui candidato a cargos em associag¢des de
classe.

Fui aperfeicoando a mesma estrutura ao longo do tempo e hoje ela
chegou a sua melhor versdo. O método tem apenas cinco passos
simples e definidos, que séo:



1 Plane jar
2 Preparar

).~ Treinar
4 Executar
S Aprimorar

Quando lang¢o um livro novo, sei que as empresas vao me convidar para
fazer palestras sobre ele. Entdo, antes do lancamento, preparo a
palestra. Minha equipe do Instituto Gente ja fica a postos para vendé-la,
e eu ja fico preparado para apresenta-la, como um ator que tem de estar
pronto para a estreia de sua peca.

Uma palestra tem de ser poderosa e sensacional desde a primeira vez,
pois nao tenho o direito de fazer uma apenas razoavel e simplesmente
justificar dizendo que néo ficou tdo boa porque ela nunca havia sido feita
antes. O mesmo processo acontece quando um empresario vai falar por
30 minutos na convencdo anual da sua empresa, ou o diretor de
marketing precisa apresentar um novo produto para seus clientes.
Mesmo sendo a primeira vez, tudo tem de estar perfeito e pronto, como
a estreia de um grande espetaculo. Ela tem de ser excelente, como um
impecavel show do Joao Gilberto, que € um dos artistas mais
cuidadosos que conhego, a gravagao de um DVD ao vivo da lvete
Sangalo ou dos Titds, ou um espetaculo do Cirque du Soleil, que
também acontece com a maxima qualidade desde a estreia. E claro que



ha um aperfeicoamento continuo, mas o primeiro show tem de ser tao
bem cuidado quanto o ultimo. Assim como deve acontecer com suas
apresentacoes.

Vou dar um exemplo, mostrando como usei meu método para construir a
palestra do meu livro Problemas? Oba!

A primeira etapa € planejar. Nessa fase, procuro descobrir qual € o
objetivo das empresas que querem me contratar para fazer essa
palestra, ou seja, ter claro qual € o “objetivo do meu cliente” (como diz
meu filho Arthur, sempre que temos uma conversa sobre algum projeto,
ele quase que mecanicamente pergunta: “Qual € o objetivo do cliente? O
que vai fazer o cliente feliz?”).

Infelizmente, a maioria dos profissionais ndo tem sucesso porque
elabora seu projeto sem se preocupar com o cliente. Se seu cliente nao
realizar o objetivo dele, provavelmente nao comprara novamente seu
produto ou servigo, e muito menos o indicara.

Entdo, procuro descobrir quais sdo os desejos dos meus futuros
contratantes. No caso da palestra “Problemas? Oba!l”, descobri que era
conseguir que sua equipe tivesse uma atitude positiva para resolver os
problemas dos clientes e da empresa.



Uma vez determinado o objetivo, € a vez de
preparar a apresentacao, que € o passo 2 do meu
método. Nessa fase, vou para o computador,
organizar o que vou falar. Entdo, monto um roteiro,
que chamo de estrutura da mensagem.

A estrutura da mensagem comega com um
problema, oportunidade ou desafio. Isso significa
que preciso determinar qual é o problema que vou
ajudar meu cliente a resolver com minha palestra,
ou entdo qual é a oportunidade ou o desafio que
ajudarei meu cliente a vencer. No caso da palestra
“Problemas? Oba!”, o problema resumidamente
era: quando clientes ndo estdo satisfeitos, eles
nao dao lucro para a empresa, a abandonam e
ainda falam mal da companhia. Cliente infeliz da
prejuizo!

Depois, procuro ajudar o publico a se identificar com o problema do qual
estou falando, usando varias técnicas, como, por exemplo, dizendo para
as pessoas: “Talvez, neste momento, sua empresa esteja perdendo
clientes importantes porque ninguém tem procurado resolver seus
problemas”. Quando vocé acerta essa frase de identificacdo, as pessoas
pensam: “Esse palestrante entende minhas dificuldades”. Quando elas
tém essa sensacgao, escutam com mais atengao.

A seguir, mostro as causas desse problema. No caso da palestra
“‘Problemas? Oba!”, a causa era que geralmente as pessoas se
preocupam com seus proprios problemas e se esquecem de ver que
seus resultados dependem de clientes felizes.

Depois, mostro minha solucdo, que € ter uma atitude proativa de
comemorar por poder ajudar os clientes a resolverem os problemas
deles. Afinal, ao resolvé-los, conseguirdo clientes felizes, que terdo
prazer em dar seu dinheiro para sua empresa em troca de seus
produtos.

Determine qual é
0 problema que
vocé vai ajudar
as pessoas a
resolverem



Em seguida, mostro minha solugao para o publico conseguir ajudar seus
clientes a resolverem os problemas deles, dividida em itens faceis de
serem aplicados. Depois, passo a parte da motivacdo da plateia, para
que ela se sinta animada a agir, mostrando, no caso da palestra
“‘Problemas? Obal!”, as vantagens de ser a pessoa que resolve
problemas e os bons resultados que isso traz.

Finalmente, organizo a conclusdo da palestra como uma grande
celebracao, pelo sucesso que meu publico vai alcangar, para que as
pessoas sintam vontade de comecar imediatamente a resolver
problemas com grande disposicao e a olhar os problemas como uma
imensa oportunidade de crescer na carreira e ganhar muito dinheiro.
Depois desse roteiro pronto, comeco a enriquecé-lo com casos,
historias, estatisticas, pesquisas, videos, fotos e todos os elementos que
deixardo minha mensagem mais poderosa e eficiente. Ai comeco a
criagao dos slides, até ter todo o material da apresentagao pronto.
Quando o material esta pronto, comecgo a freinar. Geralmente, inicio
apresentando uma nova palestra para minha equipe. Sao pessoas que ja
conhego e que criticam com carinho, mostrando todos os pontos que



devem ser melhorados. Entdo, vou aprimorando a apresentagao a partir
das sugestodes delas.

Depois de mostrar algumas vezes a minha equipe, monto grupos de trés
pessoas que contratariam ou assistiriam a essa palestra, para receber
feedbacks, e aproveito a presenca delas para treinar mais a palestra. Até
que chega o ponto em que considero a apresentagao pronta.

Depois dessas fases de preparacdo e treinamento, minha equipe
comeca a vender essa palestra e passo para a fase de executar, que é
sua realizagcao propriamente. Vou a campo e dou a palestra muitas
vezes, mas nao paro por ai.

Com minhas observagdes das reagdes do publico, com o estudo dos
videos que gravo das minhas apresentagbes e com a analise dos
comentarios dos participantes, procuro sempre aprimorar a palestra.
Portanto, uma palestra nunca esta definitivamente pronta, ja que sempre
pode ser aperfeicoada. E é preciso engolir o orgulho para olhar seus
erros, aceitar as criticas construtivas e tirar uma licao delas. Alias, varias
licobes. Nessa fase de testes e aprimoramento, ndo peca as pessoas
aplausos, mas que sejam sinceras. Escolha as pessoas que realmente
serdo capazes de dar uma opinido verdadeira, sem ficar com medo de
magoar vocé. Dé abertura para isso e se prepare para negativas. S6
assim vocé vai conseguir chegar a uma apresentagao espetacular.
Agora que voceé ja tem uma ideia geral desse sistema, vamos aprofundar
em cada uma dessas etapas e ajudar vocé a criar sua palestra. Se vocé
achou complicado, preciso dizer que ela na pratica € muito simples e
objetiva, e vai fazer vocé economizar tempo e energia, além de ajudar a
aproveitar todas as oportunidades para realizar seu objetivo. Vamos
trabalhar juntos!









Planejar é definir o objetivo da sua apresentacdo e a maneira de atingi-

lo.

Toda apresentagao ou palestra precisa ter um objetivo determinado, pois
ele é a razdo de vocé ir falar com seu publico.

Planejar € uma agao organizada, que permite a vocé determinar seu
ponto de partida e de chegada, construir uma estratégia para fazer esse
caminho, avaliar os rumos que podem ser tomados, estabelecer
referenciais e definir a melhor maneira de executar todo o processo.

O momento do planejamento é aquele em que vocé vai pensar,
deliberar, construir na sua mente algo que depois sera colocado em
pratica.

Hoje, muitos palestrantes sao lideres de equipes, e por isso precisam ter
um objetivo claro. Se forem competentes em motivar seus liderados, eles
vao segui-lo.

Mas se um lider-palestrante nao

tiver um objetivo definido e mostra-lo para seu grupo, pode até receber
aplausos, mas seu

time vai esquecer sua mensagem em algumas horas.



O objetivo de toda apresentagdo € sempre vender
dlguma coisa

Uma forma produtiva de definir o objetivo da sua palestra é se perguntar:
0 que eu quero vender com essa palestra?

Para efeitos praticos, sempre pense que vocé tem de vender alguma
coisa com sua fala. Vocé pode vender uma ideia, um projeto, um
produto, um servico efc. Observe os temas comuns a muitas
apresentacoes:

e Langamento de um novo produto alimenticio

e Implantagcao de um sistema de gestao da qualidade
e Apresentacido das metas para o proximo ano

e Um servico especial para telefonia mével

e Uma ideia revolucionaria no campo da tecnologia

e Um novo procedimento de cirurgia plastica

e Um projeto de um programa para a televisao



e Um coaching para orientagao nutricional
e Uma campanha publica da secretaria da saude.

No fundo, vocé tem de conseguir que seu publico compre seu produto,
ideia ou projeto. Quando o Comité Olimpico Brasileiro (COB) montou um
projeto para que o Rio de Janeiro fosse escolhido pelo Comité Olimpico
Internacional (COIl) como a sede das Olimpiadas de 2016, ele precisou
vender essa ideia. E foi por meio de uma apresentacdo poderosa que o
Brasil conseguiu superar concorrentes fortes como Espanha, Japdo e
Estados Unidos.

Quando for planejar sua palestra e tracar seu objetivo com sua
apresentacao, pare e defina o que vocé quer vender. Essa venda sera o
centro de seu objetivo, que sempre tera embutida a agdo que vocé
espera que a audiéncia execute depois de ouvir vocé falar.

Quando o Steve Jobs fazia as apresentacbes de langamento dos
produtos da Apple, ele vendia a imagem de que seus produtos
superavam de longe os dos concorrentes e com isso ajudava a vendé-
los nas lojas.

Quando um médico fala de seu trabalho em uma reunido do Rotary Club,
por exemplo, ele esta vendendo sua imagem de competéncia. Se ele
nao consegue conquistar novos clientes, algo ficou faltando em sua
apresentacao.



Os tipos de apresentagdo

Na pratica, ao planejar sua apresentagao, vocé precisa considerar que
existem dois tipos de apresentacao:

As apresentagoes que vocé faz para realizar um objetivo
seu

E o tipo da palestra organizada para vocé realizar sua propria meta.
Vocé tem seu objetivo e vai falar para conseguir que as pessoas
comprem sua ideia, projeto ou produto.

Aqui vao alguns exemplos desse tipo de palestra:

e Vocé quer conseguir um patrocinio para alguma agao sua e
precisa apresentar argumentos.



e Vocé quer vender um produto ou um projeto para um cliente e
tem de mostrar as vantagens.

e \Vocé quer expor algo para sua equipe, dentro da empresa, €
precisa conseguir que ela apoie voceé.

e Vocé quer que um paciente faga um tratamento com vocé, e
precisa que ele confie em seu trabalho e o escolha.

Neste caso, a pergunta fundamental é: o0 que eu quero conseguir
fazendo essa apresentagao?

As apresentagoes que vocé faz para ajudar uma pessoa ou
uma empresa a realizar o objetivo dela

E o tipo de apresentacdo na qual vocé vai convencer a pessoa ou
empresa, ou seja, seu cliente, de que pode ajuda-lo a realizar o objetivo
dele. Vocé vai precisar conhecé-lo muito bem para criar uma palestra
que o ajude a realizar esse objetivo.

Esse tipo de palestra, em geral, acontece para um grupo de pessoas,
mas em 50% das vezes vocé esta no palco e nos outros 50% vocé esta
no escritorio, dentro da empresa.

Alguns exemplos desse tipo de palestra:

e Vocé trabalha em um escritério de arquitetura que quer fechar
um contrato com um grande banco e é chamado por um dos
socios para apresentar o projeto.

e Vocé é convidado pelo diretor de RH de uma empresa para fazer
a abertura da semana da qualidade ou falar de seguranga no
trabalho.

e Vocé é um palestrante profissional e € contratado pelo diretor de
marketing de uma multinacional para falar em uma convencao
internacional da empresa.



e Vocé €& um publicitario que vai mostrar uma campanha para um
cliente e conseguir a nova conta para a sua agéncia.

Neste caso, a pergunta fundamental é: o que meu cliente (Qquem me
contratou, chamou, convocou ou convidou para falar) quer conseguir
com minha apresentagao?

Defina seu tipo de apresentacao

E importante identificar esses dois tipos de apresentacdo, porque as
maneiras de construi-las tém diferencas significativas. Em ambos os
casos, no entanto, o palestrante precisa estabelecer qual € o objetivo da
apresentacao que vai fazer.

No caso da palestra que vocé faz para realizar seu objetivo pessoal,
vocé ja sabe 0 que quer e vai procurar desenvolver uma palestra para
conseguir essa meta. Por isso, precisa levantar as informagdes sobre
como vender esse projeto ou produto, ou seja, criar uma maneira de
falar para que seu cliente compre o que vocé tem para vender.

No caso das apresentacbes em que vocé ajuda o outro a realizar o
objetivo dele, vocé tem de conhecer esse objetivo antes de fazer o
projeto. Para isso, vocé precisa entender qual € a demanda dele e, a
partir dai, planejar como a apresentagao sera feita para atingir essa
meta.

Na minha vida profissional, passo pelas duas situacbes: faco
apresentagdes para mim, com meus objetivos pessoais, como quando
tenho de conseguir adesao aos meus projetos, e também faco palestras
para terceiros, trabalhando para que meus contratantes atinjam suas
metas empresariais.

Pare um minuto e analise: suas apresentagdes sao para realizar seu
objetivo ou para ajudar outros a realizarem os objetivos deles? Reflita
sobre essa questdo em profundidade, porque essa resposta vai definir
seu processo de criar sua palestra.



Qual é seu tipo de apresentacao?

Analise qual é o objetivo da sua palestra:

e Vender meu produto, projeto, servigo ou ideia
e Ajudar meu cliente ou a empresa em que trabalho a realizar
seu objetivo

Agora que vocé ja descobriu se sua palestra vende seu peixe ou vai
ajudar alguém a vender o peixe dele, vamos ver como estruturar essa
apresentacao.

Planejamento de apresentagoes que voct Taz para
redlizar seu objetivo

Esse € o tipo de palestra em que o interessado principal no resultado da
apresentacao € vocé. Ou seja, o interesse de realizar o objetivo é todo
seu.

Em geral, vocé quer levar seu publico a comprar suas ideias, produtos
ou servicos. Exemplos de apresentagdes que se faz para atingir um
objetivo pessoal:

e Um técnico esta vendendo um servico e quer convencer um
cliente de que a opcéao dele € a melhor do mercado.

e Um lider que precisa apresentar mudancas solicitadas pela
diretoria e contar com o comprometimento de seu time.

e Um jovem precisa convencer um investidor a apoia-lo em seu
projeto de e-commerce para uma startup.



e Um dentista quer que seu paciente perceba que precisa fazer
implantes e iniciar imediatamente o tratamento com ele.

e Um politico quer apresentar seu plano de governo, para que 0s
eleitores votem nele.

o Um gerente quer apresentar bem as metas do ano seguinte, para
que toda a equipe se sinta motivada a trabalhar forte para atingi-
las.

e Um professor de educacéo fisica quer vender seus servigos de
personal trainer para seus alunos.

e Uma arquiteta quer apresentar bem seu projeto, para que o
cliente assine um contrato com ela.

e Um vendedor quer apresentar bem seu produto, para que os
clientes mandem seus pedidos até que se esgotem os estoques
da sua empresa.

Observe que essas apresentagdes sao rotineiras e quase 90% dessas
apresentacées nao acontecem em um palco ou em um auditorio,
formalmente, e sim nos escritorios, nas salas de reunides, nos
consultorios, nos almogos de negdcios, nos telefonemas, nas
teleconferéncias e até nas salas das casas. Apenas uma minoria ocorre
diante de um grande grupo de pessoas, com o formato tradicional de
palco e plateia.

Reuna as informagoes importantes

Agora que vocé ja tem seu objetivo definido, vou ajuda-lo a construir sua
apresentacao poderosa.

O primeiro passo € descobrir as informagdes fundamentais para fazer
uma boa argumentacao e vender suas ideias. Tenha sempre claro que,
toda vez que for vender alguma coisa, o possivel cliente tera argumentos
contrarios aos que vocé apresentar. Portanto, vocé tem de estar



preparado para os questionamentos que vao surgir e, de preferéncia, ja
coloca-los em sua apresentacao.

Por isso, vocé precisa conhecer seus pontos fortes, fraquezas,
oportunidades e perigos.

No mundo da estratégia, chamamos isso de analise SWOT, palavra
formada pelas iniciais em inglés de pontos fortes (Strengths), pontos
fracos (Weaknesses), oportunidades (Opportunities) e ameacgas
(Threats). E utilizada para fazer andlise de cenarios e base para
planejamentos estratégicos. Com ela, vocé pode conhecer suas forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas.

Antes de montar a sua apresentacao, escreva todos os itens que fazem
parte de cada ponto.

Importante: escreval Se vocé olhar esses itens vai ficar muito mais facil
planejar cada apresentacgao.

Vou dar um exemplo. Vamos supor que vocé € jovem e que acabou de
abrir uma empresa de tecnologia que faz marketing na internet, com foco



nas redes sociais (a tdo falada “startup”), e que vai participar de uma
concorréncia para atender uma grande companhia multinacional que
quer melhorar seu marketing digital.

Vocé vai fazer uma apresentacdo para convencer essa companhia a
contratar sua empresa. Entdo, precisa saber seus pontos fortes, fracos,
ameacas e oportunidades para montar sua argumentacdo e defender
seu produto. Sua analise seria a seguinte:

e PONTOS FORTES: vocé é jovem, conhece muito sobre mercado
digital e internet, é arrojado, antenado com as novas tecnologias,
recursos, tendéncia de mercado e comportamento do publico, ja
que esta acostumado com o ambiente web e ja tem experiéncia
com isso. Sua empresa € agil, e seu atendimento pode ser
pronto e com flexibilidade.

e PONTOS FRACOS: vocé nao tem tanta experiéncia ou nome no
mercado, e sua juventude pode inspirar pouca maturidade ou
inexperiéncia de trabalho.

e OPORTUNIDADES: ganhar uma conta enorme, em uma area em
que vocé tem muito conhecimento, e alavancar seu negocio com
um grande cliente.

o AMEACAS: perder a concorréncia para empresas mais antigas e
tradicionais, maiores e mais estabelecidas no mercado, e que no
imaginario do cliente podem ser mais experientes.

Seus argumentos tém de ajudar vocé a fechar o contrato para sua
empresa usando seus pontos fortes e se defendendo dos argumentos
relativos aos seus pontos fracos.

Vocé precisa mostrar que, por ter uma empresa jovem, vocé nao tem os
vicios das empresas consolidadas, esta antenado com as tendéncias e
0s recursos tecnologicos mais modernos e pode trazer a inovagao que a
companhia deseja (valorizando seus pontos fortes e oportunidades).



Deve também dizer que isso ndo € tao facil para quem € mais antigo e
tradicional, que precisa, antes de atender os clientes, adaptar-se as
novas maneiras de fazer marketing digital, o que é mais dificil para
empresas acostumadas a trabalhar tradicionalmente (minimizando seus
pontos fracos e ameacas).

“‘Roberto, mas eu sou o gerente comercial de uma
empresa antiga e consolidada no mercado?”

Entdo vocé vai ter de minimizar os riscos do seu
cliente, mostrando que ele precisa de uma
empresa solida no mercado que nao vai deixa-lo
na mao pois tem muita experiéncia para saber
exatamente o que precisa fazer. Ao mesmo tempo
que mostra os seus pontos fortes, mostra os
pontos fracos dos concorrentes.

Para construir essa argumentagao, vocé precisa
estar muito bem informado. Faga esse estudo
considerando os seguintes aspectos:

Seus argumentos
tém de ajudar
vocé a fechar o
contrato para sua
empresa usando
seus pontos fortes
e se defendendo
dos argumentos
relativos aos seus
pontos fracos

1. Conheca o setor

2. Conheca suas ameacas e oportunidades
3. Conheca os concorrentes

4. Conheca os clientes

O setor é a area ou mercado em que vocé atua. Vocé precisa entender
como ele esta, o que esta acontecendo, quais sao suas peculiaridades e
como ele estad no local em que vocé atua. Para isso, faca pesquisas,
levante dados, busque informacdes, tenha sempre curiosidade para
saber e dizer mais a respeito ao seu publico. Leia sobre o tema e faca
pesquisas. Nao tenha medo de mergulhar no assunto.

A seguir, precisa entender quais sdo as ameagas e oportunidades para
VOCE nesse cenario, Como as coisas se comportam e o que tem ocorrido.



Também é necessario aqui estar ligado nos acontecimentos, para poder
ler corretamente as informacdes da area.

Depois, vocé precisa saber quem sao seus concorrentes, e quais sao 0s
pontos fortes e fracos deles, para fazer uma comparagado e entender
onde vocé esta frente a eles. Estude-os, procure dados e fatos que
ajudem vocé nessa analise.

Finalmente, precisa conhecer seus clientes ou clientes em potencial, ou
seja, seu publico-alvo, e descobrir suas expectativas e problemas.
Costumo dizer que eles sado os “génios do marketing”.

Quem sao os génios do marketing?

Sao0 as pessoas que abrem a carteira e dao seu dinheiro ou cartdo de
crédito para comprar 0 que vocé vende para elas. Se vocé vai montar
um SPA urbano e quer saber se é melhor construi-lo no centro da
cidade, onde fica mais perto dos clientes, ou em um bairro retirado, mas
perto do campo, € fundamental perguntar isso para quem vai comprar de
VOCE, Ou seja, 0s génios do marketing, seu publico.

Adianta muito pouco perguntar para sua esposa ou marido? A menos
que ela ou ele fagam parte do grupo que vai comprar 0 que vocé vai
vender, ndo sio as pessoas adequadas para dar informagdes.

As vezes, meus alunos-palestrantes me perguntam o que eu acho de
eles montarem uma palestra sobre espiritualidade na empresa. Eu falo
para eles, brincando, que ndo sou o génio do marketing, porque nao
compro esse produto. Eles precisam perguntar para quem contrata esse
tipo de palestra.



“‘”l.nn;,’

Se vocé ndo encontrar ninguém que queira o que vocé tem a oferecer, €
melhor n&o fazer isso agora. Talvez no futuro haja mercado, mas nao
quando vocé nao encontra clientes. Portanto, pergunte para quem
compra e vai ouvir sua apresentacao. Isso vai fazer vocé economizar
muito tempo, noites de sono e dinheiro em sua vida.

Quando vocé nao faz isso, aumenta muito a chance de errar. Ha alguns
anos, como presidente da minha editora, sugeri que deveriamos publicar
livros sobre corrida, de esporte. Os argumentos eram que o0 numero de
corredores aumenta a cada dia, as revistas de corrida tém muito
sucesso, os sites de corrida e de corredores crescem com muita forga.
Na minha cabega, ndo havia erro. Conversei com alguns especialistas
em corrida que me estimularam a avancar. Minha certeza era tanta que
compramos os direitos de publicacdo no Brasil dos grandes livros do
género.

Na vida, s6 ha uma coisa pior do que estar no caminho errado: é estar
no caminho errado com certeza. Langcamos varios livros a0 mesmo
tempo, contrariando a regra de testar antes com alguns poucos e depois



lancar mais. O resultado foi que os livros Navida. <6 hi
comecaram a encalhar nas livrarias e a voltar para . uma coi’sa pior
nosso estoque. i do que estar
Quando vimos o fracasso, fomos conversar com no caminho
0os génios do marketing, ou seja, com o0s | errado:éestarno

i caminho errado
corredores, e descobrimos que eles adoram | comcerteza
correr, mas nao tém vontade de ler livros de |
corrida. Se tivéssemos consultado os génios do
marketing, teriamos evitado nao s6 o prejuizo,
mas também as noites de insbnia procurando
ideias para vender o que nossos clientes nao
queriam comprar.
Vocé pode consultar os génios do marketing de
diversas maneiras, presenciais ou nao, inclusive
usando a internet e as redes sociais. Descubra
quem sao os génios do marketing da sua
apresentagcao ou palestra e pergunte a eles quais
sdo os problemas deles, as queixas, as expectativas, dificuldades,
necessidades e vontades, e entenda como ajuda-los com sua
apresentacao.
Vamos ver um exemplo: imagine que vocé é um corretor de imdveis que
tem como objetivo vender um terreno para um grupo de investidores e
precisa fazer uma apresentacao para isso.
Vocé precisa entender como anda o setor de terrenos na sua regiao, se
ha mais oferta ou procura, quanto esta valendo o metro quadrado efc.
Depois, precisa saber quais sdo as ameacas e oportunidades nessa
venda, ou seja, se ha muitos concorrentes, se os investidores estao
dispostos a pagar muito ou pouco, se € possivel conseguir lugares
excelentes a bons precos efc.



A seguir, estude seus concorrentes, os negdcios de outros corretores de
imbveis, como eles prospectam, como conseguem chegar antes, seus
pontos fortes e fracos e suas vantagens em relagao a eles. Finalmente,
tente levantar, com alguém do grupo de investidores, quais sao suas
expectativas, o que eles buscam com essa compra efc.

De posse de todas essas informagdes, vocé pode montar estratégias e
argumentos para estruturar sua palestra da melhor maneira possivel. No
proximo capitulo, vou mostrar como organizar seu discurso de um modo
poderoso usando todas essas informacdes.

Quando a apresentacdo é feita para um cliente, como no caso de
pacientes de terapeutas, médicos ou dentistas, € claro que parte das
informacgdes so sera levantada um pouco antes de vocé iniciar sua fala,
ja que cada caso sera um caso, e cada pessoa diferente da outra, e vocé
precisara personalizar seu discurso.

Mas vocé precisa ter sua apresentacao preparada anteriormente para,
na hora de falar, apenas repetir a mesma palestra adaptando o discurso
para aquele cliente especifico que vocé esta atendendo.



Planejamento de apresentagoes que voct Taz para
ajudar Uva pessoa ou empresa a redizar o Objetivo
dela

Quando uma empresa, uma organizagdo, uma instituicdo, ou até outra
pessoa 0 convida, convoca ou contrata para apresentar uma palestra,
em geral eles tém um objetivo, que vocé precisa saber qual é. Se eles
nao sabem qual é o objetivo, vocé precisa ajuda-los a descobrir ou
estabelecé-lo. Mas o importante € saber qual é o propdsito que eles tém
para poder ajuda-los.

Um grande banco brasileiro me contratou ha muitos anos para que eu
fizesse palestras com o objetivo de maximizar seus lucros. Ha pouco
tempo, pediram que eu fizesse mais um ciclo de palestras, s6 que dessa
vez para ajuda-los a criar uma atitude em seus gerentes para que eles
resolvessem o0s problemas dos seus clientes. O vice-presidente do
banco ainda me pediu: “Por favor, ndo fale em lucros, porque eles ja
sabem como fazer isso. Agora, o0 momento é o de criar clientes mais
felizes”.

Era a mesma empresa, o mesmo executivo, a mesma equipe, mas um
momento diferente. Se eu ndo conversasse com eles antes, certamente
faria uma palestra desconectada dos objetivos do cliente.

Alguns exemplos de apresentagdes que vocé faz para ajudar outros a
atingirem objetivos deles:

e Vocé é médico e um hospital o convida para falar sobre a
humanizagao no atendimento.

e \océ ¢ executivo e outro departamento da empresa em que vocé
trabalha convida-o para falar do plano estratégico.

¢ Uma escola convida-o para dar um depoimento sobre educacéao
dos seus filhos.



e Vocé € um famoso arquiteto e uma construtora convida-o para
falar aos seus clientes sobre as novas tendéncias de decoracgéao.

e Vocé é um chef de cozinha e foi convidado para fazer uma
apresentagcdo para os principais jornalistas brasileiros de
gastronomia sobre as tendéncias da culinaria nacional.

e Vocé € um especialista em financas e é convidado pelo governo
falar em um féorum mundial representando o Brasil.

e Vocé € um advogado e € convidado para falar em uma empresa
sobre direitos do consumidor

Nao venda os seus produtos em palestras dos outros!

E importante observar uma questdo delicada: vocé ndo pode cair na
tentagdo de seguir seus objetivos pessoais e nao o objetivo de
quem encomendou a palestra.

Um exemplo: se um prefeito é convidado para fazer um discurso em
prol da campanha do candidato a governador. Ele nao pode usar o
tempo falando de si mesmo. Tem de manter o foco no colega em
questdo. Sua apresentacdo deve estar alinhada com o que partido
quer.

Se ele aproveitar a oportunidade para falar de seus feitos a frente
da prefeitura, sua palestra ndo vai produzir o resultado desejado.
Imagine o que vai acontecer quando ele for pedir para o atual
candidato para ajuda-lo em uma proxima eleigao.

Se um arquiteto é convidado por uma construtora para falar sobre
tendéncias de decoracdo, e falar o tempo todo de seu proprio
trabalho em vez de ajudar a construtora a vender seus
apartamentos, a apresentacao sera um desastre.

Em uma apresentacdo de 30 minutos, vocé até pode falar uns dois
minutos sobre seu trabalho, mas nao mais do que isso.




Como organizar sua apresentagao

Na construgao da estratégia de apresentagdes poderosas, o ponto mais
importante € conhecer o objetivo do seu cliente, isto €, 0 que ele espera
obter com ela. Geralmente, um objetivo nasce de desejos, ameacgas,
desafios, oportunidades e problemas que fazem parte do dia a dia do
seu cliente.

Entdo, antes de preparar sua palestra, vocé vai ter de conhecer as
informacdes fundamentais que traduzam a situacdo da empresa e 0s
detalhes desse evento. Eis aqui um roteiro dos pontos que vocé deve
conhecer:

1. Qual é o desafio, oportunidade ou problema do publico-alvo ou
cliente

Historico do publico ou cliente

Qual é o publico-alvo

Condicdes da apresentacao

Limitacdes: de tempo, verba, problemas da empresa, do publico
elc.

6. Contexto da apresentacao
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Quando vocé recebe um convite para fazer uma palestra, certamente
isso faz parte de uma estratégia maior de quem o convidou ou contratou.
Por isso, existe a necessidade de conhecer qual € esse contexto em
detalhes, o objetivo dessa pessoa ou empresa.



Quando estiver levantando as informacbes, faca pesquisas sobre seu
contratante, ou sobre a empresa para a qual vocé esta tabalhando, e
pergunte diretamente o que ele quer que a plateia fagca quando vocé
terminar sua apresentacao.

E muito importante lembrar que o objetivo da palestra sempre deve estar
ligado a uma agao que vocé espera que a audiéncia desempenhe,
depois de ouvir o que vocé tem a dizer.

Procure anotar o maximo de informagdes que conseguir para entender o
universo da palestra que vocé precisa fazer:

e Se vocé é funcionario de uma empresa e vai fazer uma
apresentacao interna a pedido de seu chefe, use algum tempo
conversando com ele para saber o que ele pretende que vocé
diga e o0 que espera como resultado da sua apresentacgao.



e Se vocé é um empresario que foi convidado para falar em um
evento, procure levantar as informagées com seu contato no
evento.

e Se vocé € um palestrante profissional, principalmente, levante
informagdes com seu contratante com o maximo de detalhes.

Se vocé ndo tem como capturar todos dados necessarios, procure reunir
o maximo de informag¢des que conseguir, e fagca uma boa pesquisa na
internet, nos sites disponiveis e nas mencgdes que se fez da empresa,
companhia ou organizacgao, ou das pessoas envolvidas.

Nunca, porém, va simplesmente pelo seu feeling, pelo “achismo”, ou
pela confianga de ser um showman ou uma show-woman. Faga questao
de entender qual é seu papel no contexto. Isso mostra profissionalismo e
gera resultados muito mais potentes e desejaveis.

Um bom exemplo disso aconteceu com um executivo amigo meu. Foi
solicitado a ele que fizesse uma apresentagcdo na empresa em que
trabalhava. Estas foram as informagdes que ele reuniu para poder
planejar sua apresentagao:

e Foi pedido a ele que apresentasse a area que estava sob seu
comando, que no caso era a de vendas.

e A palestra seria dentro da empresa e para um publico seleto (e
que detinha todo o poder de decisdo do futuro da empresa), ou
seja, os principais diretores e o conselho administrativo.

e Ele teria apenas 20 minutos para expor suas ideias.

e Ele precisava apresentar os resultados que vinham obtendo e
quais eram seus planos para atingir as metas futuras.

e Como a empresa nado andava bem nos negécios, ele deveria dar
a ma noticia, porém apresentar também uma estratégia para
reverter esse quadro.

e Seu desafio era fazer uma apresentacido convincente o bastante
para fazer com que todos acreditassem em seu projeto e em sua



capacidade de promover uma transformacao positiva no setor de
vendas.

Meu amigo descobriu 0 que era essencial para construir sua palestra.
Esses dados foram importantissimos para que ele desenvolvesse uma
mensagem poderosa e pudesse atingir os objetivos da empresa.

Mas, Roberto, como € que eu uso todos esses dados? Minha sugestao:
a partir do estudo que vocé faz das informacgdes, rascunhe esse objetivo
junto com a pessoa que o convidou ou contratou. Assim, tera certeza de
que entendeu mesmo o caminho a seguir e nao caira no risco de seguir
uma linha equivocada e ter de ficar se desculpando depois com a
famosa frase: “Mas eu pensei que...”.

No momento seguinte, na fase de preparagdo da sua fala, faga uma
revisdo dessas anotacdes, ajuste o que for necessario, tracando um
plano completo para a sua palestra e enviando-o para o contratante.
Peca para que ele aprove esse documento que formaliza sua proposta
de trabalho. Isso garante mais uma vez que vocés estao alinhados. E,
inclusive, ajuda vocé a ter mais seguranga para encarar a plateia.

Deixe totalmente definido para ele que vocé esta ciente do objetivo para
o qual esta sendo chamado. Vocé precisa se assegurar de que entendeu
exatamente qual é seu papel na apresentacgao.

Quando vou fazer uma palestra em uma empresa eu sempre mostro os
meus slides para o coordenador do evento e falo sobre a palestra em 5
minutos, assim consigo ter os seus comentarios para fazer um trabalho
melhor.

Varias vezes esse diretor pede que eu retire slides e ndo toque nesse
tema ou o contrario sugere que eu aborde temas que nao achei que
precisava abordar.






ﬁgora que vocé definiu o objetivo da sua palestra, é hora de prepara-la

com carinho e muito cuidado.

Para mim, tanto faz se a palestra que vou dar seja uma que ja estou
habituado a fazer ou se é inédita: sempre me dedico a preparacédo de
cada detalhe, pois uma apresentacdo bem preparada ja tem 50% de
chance de ser bem-sucedida.

Apesar de 90% das minhas palestras serem as que faco habitualmente
(“A revolugcdo dos campeodes”, “Lideranga em tempos de mudancgas’,
“Vendas: negocios de campedes” e “Problemas? Oba!”), e de elas ja
estarem bem preparadas, procuro sempre dar a elas um toque
personalizado para cada evento.

Esse € o procedimento que recomendo muito para todos aqueles
profissionais que precisam fazer uma apresentacido de qualidade.

(omo prepardar sua apresentagio

A partir do objetivo da apresentacdo, comego a organizar minhas ideias
para atingi-lo. Vou dar dois exemplos:

Exemplo 1: Um diretor de um banco me pede para que eu o ajude a
fazer sua equipe entender que todas as operacgdes precisam dar lucro.
Entdo, preparo a mensagem de maneira tal que, depois de assistir a
minha palestra, a equipe do banco tenha uma atitude de buscar o lucro
em tudo.



A mensagem que
vocé estruturar vai
convencer o0 publico
da importancia

do objetivo a ser
atingido, usando
para isso 0
conteudo que vocé
vai organizar

objetivo:

Exemplo 2: Um diretor de outro banco me pede
para que eu ajude seus gerentes a entenderem
que todos, banco e clientes, tém de ganhar. Isso,
para muitos deles, €& wuma mudanca de
pensamento imensa, ja que estado acostumados a
pensar somente na sua carreira € nos ganhos do
banco, € ndo no lucro do cliente. Entdao, me
organizo para fazer uma apresentacao que motive
a equipe a criar negocios em que todos ganhem.
Observe que ambas sdo palestras para bancos. E
possivel que ambos os diretores escolham a
mesma palestra, “A revolucdo dos campedes’,
mas o0s objetivos sido diferentes e, por isso, as
apresentacdes serao diferentes.

Para preparar uma apresentacao, ha trés passos
fundamentais, sem os quais sera dificil realizar seu

e Montar a estrutura da mensagem.

e Organizar o conteudo, ou seja, obter as informagdes relevantes
para as pessoas.

¢ Adicionar efeitos para turbinar a apresentacao.

Em resumo: a mensagem que vocé estruturar vai convencer o publico da
importancia do objetivo a ser atingido, usando para isso o conteudo que



VOCé vai organizar; e 0s recursos motivacionais servirao para turbinar
sua apresentacao e envolver a plateia com a energia certa, para que ela
se sinta inspirada a realizar o que vocé prop6és.

como montar a estrutura da mensagen

Em geral, os palestrantes sabem o0 que querem passar para as pessoas,
mas nao tém ideia de como estruturar o que precisa ser dito. E acabam
falando sem dar uma sequéncia légica aos seus conceitos.

Uso um sistema que chamo de estrutura da mensagem, e que
desenvolvi a partir dos meus estudos de best-sellers e de grandes
palestras. Percebi que todos eles seguem um padrao estrutural, que
serve para ambas as coisas. Por exemplo, quando vocé |é o livro
Inteligéncia emocional e assiste a palestra com seu autor, Daniel
Goleman, descobre que ambos seguem uma mesma estrutura.




Neste capitulo, vou citar como exemplo a estrutura da mensagem de
alguns livros, porque, na verdade, ela € a mesma usada nas grandes
palestras de seus autores.

Vocé vai poder aplicar essa estrutura em sua palestra e também em
seus artigos, livros e entrevistas. Hoje, quando estou em uma cidade
para algum evento e o pessoal da produgdo me pede para dar uma
entrevista, uso a estrutura da mensagem. Pergunto qual € o tema, peco
alguns minutos para me preparar, escrevo as frases que vou dizer de
uma forma estruturada, e ja fico pronto para ser entrevistado.

Muitas maneiras de organizar conteudo

Minha estrutura da mensagem n&o € unica. Existem muitas
maneiras de organizar conteudo e uma das mais comuns € a usada
normalmente pelos palestrantes norte-americanos, que tem trés
pontos basicos:

e Fale sobre o que vocé vai falar.
e Fale sobre 0 que vocé disse que ia falar.
e Fale sobre o0 que vocé acabou de falar.

Isso significa o seguinte: o palestrante comeca a apresentagao
falando sobre o que vai abordar, por exemplo, a crise econdmica
que assola um determinado pais, e faz isso na primeira parte da
palestra. Na segunda parte, ele apresenta suas ideias e solugbes
para essa crise. Na terceira parte, ele resume o que falou sobre a
crise e conclui a apresentacao.

Essa estrutura é interessante, mas nao tem muita forgca para
convencer o cliente a comprar o que esta sendo vendido, pois serve
para apresentar ideias, mas n&o se propde a vender nada.




Quando estudamos os grandes apresentadores, percebemos que eles
seguem uma estrutura de mensagem que leva a palestra em um
crescendo até o ponto em que o publico fica motivado a agir.

Vou dar um exemplo de como isso funciona na pratica, mostrando como
organizei a estrutura da mensagem deste livro, que € a mesma estrutura
do seminario “Os segredos dos palestrantes campedes”, assim como a
de todos os artigos que escreverei ou das entrevistas que farei sobre
esse tema.

Se vocé observar o roteiro deste livro, vai perceber a forma como
estruturei este texto, que é a seguinte: primeiro, desenvolvi uma ideia
central para este livro e cheguei a isto: Todos dependemos de nossas
apresentacées para turbinar nossa carreira. Entao, levo os leitores a
pensar: “E verdade. Todo mundo faz apresentacdes todos os dias, e
muitos perdem grandes oportunidades por ndo saber falar em publico”.
Depois que as pessoas ficam convencidas de que essa situacdo é um
problema na carreira ou nos negocios delas, passo para a proxima
etapa, que é ajuda-las a se identificar com esse problema. Na estrutura
deste livro, convido o leitor a perceber o prejuizo que € para um
profissional ndo saber fazer apresentacdes poderosas e o chamo a
pensar que isso também deve estar acontecendo com ele.

Em geral, uso a palavra provavelmente: “Provavelmente, nesta semana,
vocé perdeu um negocio importantissimo para sua empresa porque nao
fez uma apresentacdo poderosa” ou “Provavelmente, este més vocé
perdeu uma oportunidade uUnica na sua carreira porque nao falou bem na
convencao da sua empresa’.

Também emprego a palavra falvez: “Talvez, hoje, vocé esteja frustrado
por nao ter conseguido vender seu projeto para um cliente, por nao o
haver apresentado de maneira convincente”.

Ajudar a plateia a sentir o que esta perdendo por causa desse problema
€ 0 que vai despertar nela a sensacao de que o palestrante entende sua
dificuldade. Nesse momento, o publico pensa: “E verdade, eu faco
apresentacdes todos os dias e tenho perdido oportunidades por nao



saber falarl Como posso fazer apresentacdes vendedoras? Como posso
empolgar as pessoas? Como eu mudo essa situacao?”.
Quando uma pessoa assume que uma dificuldade

. . . : Uma ideia
a esta atrapalhando, seu cérebro imediatamente genial & aquela
procura uma solugao. Ai, claro, vocé da a sua “sacada’, é

algo que faz as
pessoas ficarem
admiradas, pois
em geral ela é
simples, mas
muito poderosa

solugdo para o problema. No caso deste livro, a
solugdo € o Meétodo Shinyashiki (planejar,
preparar, treinar, executar e aprimorar).

Uma vez que o publico entendeu seu sistema,
otimo! Agora vocé precisa motiva-lo a aplicar suas
ideias na vida e na profissdo. Por isso, vai usar
palavras motivadoras para incentiva-lo a agir.

Ao terminar, vocé vai deixar uma mensagem de
vida para o publico se sentir feliz. Essa é a
chamada fase da concluséo, ou a celebracéo.
Agora que vocé ja tem uma ideia de como
funciona esse sistema, vamos aprofundar os
conceitos para vocé estruturar sua palestra. Ele
tem dois componentes principais:

e Definir a ideia central do texto.

e Montar a estrutura da mensagem, que consiste em sete itens:
1. O problema a ser resolvido

A identificagdo do publico com esse problema

A causa do problema

A sua solucéao

Os passos da sua solucéo (seu método)

A motivacao para a agao

A celebracéao
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A ideia central



O primeiro passo para criar uma boa estrutura da mensagem é encontrar
a ideia central daquilo que vocé vai dizer. A ideia central é a esséncia da
sua palestra, é a sintese maxima do que vocé quer transmitir.

Uma ideia central sera tanto mais poderosa quanto mais genial ela for.
Uma ideia genial € aquela “sacada”, é algo que faz as pessoas ficarem
admiradas, pois em geral ela é simples, mas muito poderosa, e nos faz
pensar: “Puxa, como nao pensei nisso antes?”.

Quando o livro Inteligéncia emocional, do Daniel Goleman, foi lancado,
muitas pessoas do mundo da psicologia ficaram morrendo de inveja, por
nao terem tido essa ideia antes. Muitos psicdlogos até ja falavam da
importancia de saber utilizar as emogbes para conseguir resultados, mas
foi o0 Goleman que criou e desenvolveu essa ideia genial.

A ideia central da sua palestra tem de ser diferente, criativa e,
principalmente, despertar a curiosidade do seu publico, sendo
inteligente, com um enfoque original e inusitado de abordar um assunto.
E aquele algo a mais que voceé viu e que ninguém viu ainda ou nem falou
da maneira como voceé resolveu falar.

Por exemplo, um dos meus livros de maior sucesso chama-se O
sucesso é ser feliz. Seu titulo representa a ideia central, baseada na
frase “O sucesso sem felicidade é a pior forma de fracasso”. Muitas
pessoas falavam sobre sucesso, enquanto outras falavam sobre
felicidade, mas coloquei um enfoque diferente, que deu uma energia
superespecial tanto para a palestra quanto para o livro.

Um dos motivos de varias apresentacdes ndo funcionarem é que elas
nao tém uma ideia central forte o suficiente. O palestrante trabalha
apenas em cima de um tema. Se vocé lhe perguntar sobre o que ele vai
falar, ele vai responder algo genérico, como: “Vou falar sobre astrologia”.
S6 que milhares de pessoas falam sobre astrologia! E isso, por si so,
nao torna uma palestra especial.



A pergunta a ser respondida é: “Por que sua palestra € especial?”.

Por exemplo, se vocé vai falar sobre “como usar a astrologia para ser
mais feliz no seu casamento”, sua palestra se torna especial. Quantos
astrélogos vocé conhece que falam sobre essa ideia?

Essa é a diferenga entre trabalhar com um tema e trabalhar com uma
ideia central. Por isso, tome muito cuidado para ndo confundir as duas
coisas. Elas sao bem diferentes:

e Tema: € o0 assunto genérico, que nao torna vocé um palestrante
especial. Exemplos de temas: finangas, motivagao, astrologia,
saude, politica, sexualidade, amor, filhos, lideranga etc. A maioria
das apresentacdes tem um tema, mas ele por si s6 nao comove
a plateia, pois € muito geral e vago. Se alguém diz que vai fazer
uma palestra sobre finangas, engenharia ou preparagao fisica,
por exemplo, vocé vai ver que muitas pessoas nem sequer vao
se motivar a assistir a palestra.



o |ldeia central: € uma ideia especial, que
vocé criou para tornar sua palestra
excepcional. E o fio condutor das suas
ideias, com o objetivo de provocar uma
reacio no seu publico e fazer com que ele
queira saber mais sobre o que vocé vai
falar. Exemplos de ideia central: “Mulheres
ousadas tém salarios mais altos” ou “Ter
uma atitude positiva frente aos erros faz
voceé lucrar mais”.

Aideia central da
sua palestra tem de
ser diferente, criativa
e, principalmente,
despertar a
curiosidade do

seu publico, sendo
inteligente, com um
enfoque original e
inusitado de abordar
um assunto

e |deia genial: € uma ideia central com uma
‘grande sacada”. Por exemplo, dentro do
tema finangas pessoais, o conhecido autor
norte-americano Robert Kiyosaki escreveu
um livro chamado Pai rico, pai pobre. Sua
ideia € genial: “A diferenga entre as
pessoas ricas e as pessoas pobres € a
maneira de pensar’. Simples e poderosa, e
por isso fez tanto sucesso.

Vamos ver um exemplo nacional: O sucesso ndo ocorre por acaso.
Observe que o autor, Lair Ribeiro, aborda um tema muito antigo, que é:
todos tém de trabalhar muito para ter sucesso. O tema é antigo e 6bvio,
mas ele criou uma ideia sensacional, que alavancou sua carreira até se
tornar capa das principais revistas do pais. Se o livro fosse Trabalhe
muito e ganhe dinheiro, imagine se alguém iria convida-lo para ser
entrevistado nos grandes programas de televisao...

Um tema nao conquista a plateia, mas a ideia central sim. E se ela for
genial, pode criar verdadeiros fas.

Se vocé falar sobre finangas pessoais, vai despertar pouca atencado, mas
se integrar amor com riqueza vai conseguir magnetizar as pessoas. Foi o



que o brasileiro Gustavo Cerbasi fez, escrevendo
um livro impactante e de sucesso chamado Casais
inteligentes enriquecem juntos. Sua ideia central é
genial: “Em vez de brigar por causa de dinheiro, os
casais devem aproveitar a parceria para
enriquecer”. Nao é a toa que o livro ja vendeu mais
de 1 milhdo de exemplares e se transformou em
filme de cinema.

Inteligéncia emocional, Os 7 habitos das pessoas
altamente eficazes, Por que os homens amam as
mulheres poderosas e Os segredos da mente
milionaria sao todos livros que tém ideias centrais
e geniais sustentando seu sucesso. Por tras dos
meus livros mais vendidos, também ha ideias
centrais muito boas: O sucesso é ser feliz, Amar pode dar certo, A
caricia essencial, A revolugcédo dos campedes, Problemas? Obal.
Desenvolva sua ideia central antes de comecar a construir sua
mensagem. Se vocé quer ser bem-sucedido, ndo comece a preparar
uma apresentacao antes de ter a ideia central bem clara na sua mente.
Se vocé encontrar uma ideia genial, melhor ainda. Sera sucesso na
certa.

Sua pergunta para mim agora provavelmente é: “Roberto, mas como crio
uma ideia genial?”. Na base de uma ideia genial sempre ha um problema
a ser resolvido, e é disso que falarei a seguir.

Se vocé quer ser
bem-sucedido, nédo
comece a preparar
uma apresentagao
antes de ter a ideia
central bem clara na
sua mente

O problema, desafio ou oportunidade

Uma vez criada a ideia central, vocé precisa captar a atencao dos
leitores. O motor que fara seu publico se interessar por sua palestra sera
resolver um problema, mostrar como aproveitar uma oportunidade ou
como superar um desafio. Por isso, vocé deve comecar sua palestra



falando sobre uma dessas possibilidades. Voltando ao exemplo deste
livro, temos:

e Desafio: vocé vai ter de melhorar muito a qualidade de suas
apresentacdes para realizar seus objetivos.

e Oportunidade: as pessoas que sabem apresentar suas ideias,
projetos e produtos conseguem ter sucesso mais rapidamente.

e Problema: vocé perde muitos negocios por nao saber mostrar
suas ideias e seus produtos.

Os trés caminhos sdo poderosos, mas eu prefiro enganchar a atengcao
das pessoas mostrando um problema, pois 0 publico se comove mais
com a angustia de algo que o aflige. NOs vivemos a era da preocupagao,
e 0s problemas atormentam as pessoas. Quando alguém mostra a
possibilidade de resolvé-los, consegue capturar mais a atengao do
publico.

A colocacado inicial do problema vai facilitar o sucesso da sua
apresentacgao, pois, na construgdao da sua mensagem, tudo girara ao
redor da solugcdo que vocé vai apresentar para aquela situacao.
Portanto, comecar dizendo qual € o problema que sua apresentacio vai
ajudar as pessoas a resolver fara o tempo parar para que elas escutem o
que vocé tem a dizer.

No caso deste livro, os problemas sdo o fato de pessoas talentosas
ficarem para tras porque ndo sabem apresentar suas ideias, ou como
negocios sao perdidos por causa de uma apresentacao inadequada, ou
como mesmo o0s politicos mais preparados nao sao eleitos porque nao
conseguem mostrar sua competéncia quando falam com seu publico.
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Como vocé Vvé, ficar para tras, perder negocios ou mesmo nao ser eleito
sdo problemas capazes de fazer o leitor querer melhorar suas
apresentagdes. Algumas consideragbes sobre cada uma das trés
possiveis posturas que vocé pode adotar:

e O enfoque no desafio provoca nas pessoas a vontade de
superagao, mas nao cria a urgéncia que um problema cria para
ser resolvido.

e O enfoque na oportunidade apresenta uma situagdo que pode
ser aproveitada pela empresa, mas ndo comove 0s acomodados,
que pensam: “Para que me esforcar mais se ja estamos
lucrando?”. Ajuda a empresa, mas nem sempre chama para a
acao com tanta forga.

e O enfoque no problema estimula a pessoa se sentir angustiada
por nao conseguir resolvé-lo, quebra a acomodacéao e estimula a
acao. A angustia por viver uma situagcao desagradavel pode ficar
pior se nada for feito. Um exemplo simples s&o aqueles
comerciais de tratamento de queda de cabelo, que mostram um
homem com pouco cabelo perdendo cada vez mais cabelos, até



ficar careca. Essa consciéncia de que a situagao pode piorar leva
as pessoas a agirem para resolver o problema.

A apresentacdo de um vendedor vai ficar tanto mais poderosa quanto
mais o cliente estiver preocupado por causa de um problema para o qual
o vendedor tem a solugdo. Se o cliente em potencial ndo estiver
consciente do problema, a parte da apresentacao que trata desse
assunto tera de ser mais profunda. Porém, se ele ja estiver sofrendo com
a situacdo, entdo ndo sera preciso falar muito para motiva-lo a agir
depois da sua apresentacgao.

Pessoas que estdo com dor de dente compram mais faciimente o
tratamento apresentado por um dentista. Pacientes sem dor ou
problemas estéticos tendem a protelar o tratamento e a serem mais
exigentes na escolha do profissional.

Alguns exemplos de como vocé pode comecgar abordando problemas:

¢ As pessoas obesas tendem a ser mais solitarias.

¢ Filhos que se sentem distantes dos pais tém a tendéncia a ingerir
mais bebidas alcodlicas.

e Segundo o IBGE, 50% das novas empresas no Brasil fecham em
menos de trés anos de vida.

Vocé pode estar querendo me perguntar: “Roberto, como eu fago para
saber que o problema que eu escolhi vai ser uma alavanca poderosa
para minhas apresentacdes?”. Responda a essas quatro perguntas:

Ha muitas pessoas que estdo angustiadas com esse problema?
Elas estdo procurando solucdes para esse problema?

As pessoas estdo gastando dinheiro para tentar resolver esse
problema?

Vocé tem um método sensacional para resolver esse problema?



Se vocé responder “sim” a todas essas perguntas,
com grande grau de certeza, seu problema é
consistente e sua palestra tem boas chances de
ser bem-sucedida. Porém, se em qualquer dessas
questdes a resposta for “ndo”, entdo é preciso que
vocé reveja todo seu projeto e faca os ajustes
necessarios para melhorar o potencial de sucesso
de sua apresentacgao.

Se quiser conhecer mais sobre esse assunto,
sugiro que vocé leia meu livro Problemas? Obal,
pois nele essas questbes sao tratadas com
profundidade.

A identificacao do publico com o
problema

A plateia tem de se identificar com o problema que
vocé esta abordando e é vocé que tem de criar
essa identificacdo. As pessoas precisam enxergar
a si mesmas no seu discurso, na sua descricao.

Quando isso acontece, elas tém a incrivel sensacao de que vocé esta

falando especialmente para elas.

Para conseguir isso, vocé pode contar historias, mostrar exemplos,
trazer evidéncias e argumentos de que o problema que vocé colocou é
de fato algo significativo e que existe na vida de quem esta ouvindo
vocé. Descreva bem o cenario e faga com que todos pensem: “Eu tenho
esse problema. Parece que ele esta falando para mim!”.

E claro que as palavras que vocé diz precisam ser construidas e
escolhidas para que as pessoas se identifiquem com o problema e
esperem que vocé mostre a solugdo. Alguns exemplos de frases que
criam a identificacdo do publico com sua apresentacédo, seguindo o

exemplo que eu dei:

NOs vivemos a era
da preocupagéo,
e 0s problemas
atormentam as
pessoas. Quando
alguém mostra

a possibilidade

de resolvé-los,
consegue capturar
mais a atengéo do
publico



e Provavelmente, vocé esta se achando a mais feia das pessoas, e
fica triste cada vez que entra em uma loja de roupas e nada
serve em VocCe...

e Talvez, neste momento, seu filho e vocé estejam brigados...

e E muito triste ver o més terminando e se angustiar por mais uma
vez vocé nao ter atingido a meta de vendas da sua empresa...

Existe uma palavra magica que voceé precisa dizer,
para gerar identificagdo do publico: vocé. Com ela,
a mobilizacao das pessoas acontece com muito
mais naturalidade. Vocé leva o ouvinte a entender
que esta cuidando da pessoa mais importante da
vida dele, que é ele mesmo.

As pessoas
precisam enxergar
a si mesmas no seu
discurso, na sua
descri¢do. Quando
iSso acontece,

elas tém a incrivel
sensacao de que
vocé esta falando
especialmente para

| A causa do problema
elas

O passo seguinte é descrever as causas que
levam ao problema. E nesse momento que vocé
deve dizer e demonstrar que sabe as razbes que
fazem o problema ocorrer.

Fale como quem realmente conhece o assunto e
esta pronto para apresentar a solucdo. Uma frase
forte para vocé usar nessa hora é: “Eu sei 0 que
vocé esta passando e sei por que isso acontece”.
Descrevendo as causas do problema, vocé
tranquiliza a plateia porque mostra que entende do
que esta tratando. Isso da a todos um sentimento de existir controle para
algo que até entao parecia ser aleatorio na vida deles. Provoca também
a mesma sensacao de confianga de quando vocé vai a uma consulta
meédica por causa de uma dor no joelho e o médico descreve com
exatiddo os sintomas que vocé esta sentindo e fala qual € a causa deles.



Quando vocé mostra que conhece a dor do seu publico, e que sabe a
causa com exatidao, o proximo passo sera ele querer saber qual € o
tratamento. Portanto, depois de mostrar qual é o problema fale das suas
causas.

e A causa de muitas pessoas obesas nao conseguirem emagrecer
€ porque elas tém dificuldades em seus relacionamentos e
tentam suprir as caréncias emocionais com comida.

e A causa de muitos jovens ndo conseguirem conversar com seus
pais sobre seus problemas € o distanciamento que existe entre
eles.

e A causa de muitas empresas fecharem é a falta de conhecimento
de gestéo do fluxo de caixa.

A sua solucao

Quando seu publico percebe que vocé entende o problema que ele esta
vivendo e vé que vocé conhece sua causa, fica imediatamente querendo
saber como resolver o problema.



De novo aqui vale o modelo médico: “Eu entendi, doutor, por que meu
joelho estad doendo. E o que fago agora para resolver esse problema?”.
Nesse momento, seu publico quer saber qual é a solugao. Portanto,
nessa hora, vocé tem de ser objetivo para aproveitar a curiosidade dele.
Infelizmente, muitos palestrantes simplesmente divagam, apresentando
ideias e consideracdes, enquanto os campedes propdem um caminho.
Se quiser dar uma palestra que todos aproveitem, foque na solugcdo. A
diferencga entre ideia e solucéo € bastante simples:

o IDEIAS sao baseadas na logica, na prevengao de problemas.
Geralmente, sédo tedricas e conceituais, descrevendo o que as
pessoas deveriam entender sobre os problemas. Elas sé&o
criadas para ser desenvolvidas visando resultados de longo
prazo. Sao as coisas certas que vocé deveria estar fazendo para
nao ter o problema que tem. Geralmente, é alguma coisa que
todos conhecem e sabem que tém de fazer, mas nao fazem.

e J& as SOLUCOES resolvem efetivamente o problema. Elas
oferecem um alivio, ensinam o que as pessoas estdo procurando
saber, estimulam a agdo no sentido de resolver o problema e
entregam um resultado.

Por exemplo: um paciente faz tratamento em uma clinica em que
trabalham duas fisioterapeutas. Ele adora uma delas, porque, quando
ele chega com dor, ela examina, faz o diagndstico, propde uma solucéo
para trata-lo, aplica esse tratamento e acalma seu sofrimento. Entao, ela
explica o que esta acontecendo, fala das causas, e, no final, orienta
sobre como ele deve proceder para nao ter mais dor.

A outra ele evita a todo custo porque, embora também seja competente
no tratamento, na hora da consulta ela examina, e a seguir fala do
problema, explica a causa e fica meia hora falando sobre o que ele
deveria ter feito para nao ter tido o problema. Ele precisa ouvir tudo



Quando seu
publico percebe
que vocé entende
0 problema que ele
esta vivendo e vé
que vocé conhece
sua causa, fica
imediatamente
querendo saber
como resolver o
problema

sofrendo com o desconforto que esta sentindo e
somente no final € que ela vai e trata. S6 que, na
hora da dor, nGs queremos algo que resolva, e so
depois queremos a orientagao.

Em uma empresa em crise, a maioria dos
empresarios sabe que estd faltando dinheiro
porque as vendas foram fracas, mas eles néao
querem alguém que fique falando o que eles
deveriam ter feito para evitar isso, e sim o que eles
precisam fazer para reorganizar seu fluxo de
caixa.




A solucdo que
vocé traz é uma
saida para o
problema do
publico

Muitas pessoas sabem que nao estio vivendo um
grande amor porque nao trataram bem as pessoas
que as amavam. Mas elas ndao querem ficar
ouvindo o que deveriam ter feito durante o
relacionamento e sim o que devem fazer para
resolver sua dor de amor.

As pessoas nao querem ideias. Elas querem
solugdes. Se, ao final da palestra, vocé néo
apontou caminhos que resolvam seus problemas,
as pessoas vao ficar frustradas.

Em geral, nés pagamos ou valorizamos muito as
solugdes e muito pouco as ideias. Quando vocé
faz uma apresentacdo, as pessoas nao vao bater
palmas pelo seu brilhantismo, mas sim pelas
solucdes que vocé apresentar.

Todos estdo sedentos por resultados, pois ideias existem aos montes
por ai, mas pouquissimas ajudam a resolver de fato os problemas. Por

traga solugdes reais, viaveis e possiveis para as suas

apresentagdes. Assim, seguindo os exemplos anteriores, as solugdes
seriam:

e Use roupas que valorizem seu corpo € o que vocé tem de bom,
nao coma por caréncia (s6 por fome) e invista mais em seus
relacionamentos.

e Transforme-se em um pai companheiro de seu filho.

e Faca sua empresa crescer de maneira sustentavel.

Os passos da sua solugao (seu método)

A solucao que voceé traz € uma saida para o problema do publico, mas a
pergunta que fica no ar, depois que ela € apresentada, é: “Como posso
fazer isso funcionar para mim?”.



Na hora em que o cérebro das pessoas perguntar: “Como eu resolvo
esse problema?”, vocé tem de entregar a solucéo preferencialmente de
uma forma organizada, pois isso respeita o0 mecanismo de
funcionamento do cérebro. Entenda que essa € a légica do pensamento
da sua audiéncia.

O “como” pressupde um caminho do problema até a solucdo. Observe
os artigos de revista em que vocé mais presta atencdo. Normalmente,
sao aqueles que tém uma lista de itens a serem percorridos:

As sete maneiras de conquistar sua esposa.

As cinco estratégias de criar uma empresa de sucesso.
As quatro formas de criar novos amigos.

As trés regras de ouro dos empresarios milionarios.

Os seis passos para uma viagem inesquecivel.

Veja um exemplo simples de algo que aconteceu comigo: em uma
época, eu estava com uma dor no calcanhar esquerdo. Fui ao médico,
que me examinou e falou que eu estava com fascite plantar. Fez o
diagndstico, falou dos sintomas, das causas e depois falou que eu tinha
de ter trés condutas para curar essa dor: fazer alongamentos, colocar
gelo e usar palmilhas. Ficou claro e simples para mim e me impulsionou
a agir. Fiz isso e a dor passou.
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Abra as revistas, va até os grandes portais da internet e veja a
quantidade de artigos que trazem um determinado numero de itens na
estrutura da uma solugdo. Por que esse modelo funciona? Porque
depois de estarem convencidas sobre a possibilidade de resolver um
problema, as pessoas querem ter um sistema para agir, e vocé precisa
mostrar a elas o que fazer.

Gosto de colocar cinco ou sete itens nos métodos que crio, mas vocé
pode montar o seu com trés, quatro, oito itens efc. Apenas sugiro que
VOCé nao crie um numero muito grande de itens, para nao tornar seu
método muito complicado ou dificil de lembrar.

Vou dar um exemplo: em minha palestra “A revolucido dos campedes”,
falo sobre as cinco competéncias dos campedes:

Velocidade

Polivaléncia

Viséao

Capacidade de realizacao
Entender de gente
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Sao cinco competéncias e pronto! Nada de ficar enfeitando demais; é
preciso ser objetivo e pratico. Nos exemplos que eu dei, 0 passo a passo
da solucao poderia ser:

e As quatro chaves para se relacionar melhor com seu corpo e
com oOs outros: valorize seus pontos fortes; minimize suas
imperfeicdes; personalize suas roupas; cultive relacionamentos
saudaveis.

e As cinco atitudes do pai companheiro: convivio proximo;
cumplicidade honesta; amizade sem autoritarismo; confianga
incondicional; limites com afeto.



e Os quatro segredos dos campedes: objetivo definido, estratégia
clara, competéncia superior, trabalho consistente.

A motivacao para a acao

Da mesma
maneira que o
médico tem de
motivar o paciente
arealizar o
tratamento que
ele prescreveu,
vocé também tem
de inspirar seu
publico a fazer o
que vocé propds

Da mesma maneira que o médico tem de motivar
0 paciente a realizar o tratamento que ele
prescreveu, vocé também tem de inspirar seu
publico a fazer o que vocé propds.

Remédio comprado e esquecido no armario nao
faz efeito. A mesma coisa acontece com sua
apresentacio: ideia aplaudida que o publico nao
coloca em pratica nao resolve o problema dele e
nao faz sua carreira decolar.

Crie motivagdo para que as pessoas queiram
aplicar sua solugao. Aqui deve acontecer o que o0s
americanos chamam de call to action, ou seja, a
chamada para a agdo. E uma mensagem que
impulsiona as pessoas a fazerem o que vocé quer
que elas fagam.

Ent&o, incentive as pessoas a implementarem seu
sistema. Portanto, a partir deste momento, jamais
fale novamente do problema, sendo vocé
desmonta tudo o que construiu.

E como a esposa que esta negociando com o marido um compromisso
de sairem todos os sabados para se divertirem mais juntos. Quando ela
conseguiu 0 que queria, se voltar a falar dos problemas de falta de
convivio do casal, vai desanima-lo de agir. Com o palestrante acontece a
mesma coisa: daqui para a frente, fale do futuro e, principalmente, da
mudancga para 0 sucesso.

Vocé precisa ajudar a pessoa a aplicar a solugdo que vocé apresentou.
Isso é fundamental. Nessa fase, ha trés estratégias para vocé motivar a



pessoa para a agao:

e Estimular a autoconfianca.
¢ |nspirar para a superagao.
e Motivar para a acao.

Estimule a autoconfianca

Inspire as pessoas a confiarem em si proprias, pois, quando elas estao
desanimadas, a tendéncia sera elas se entusiasmarem com suas ideias,
mas nao agirem. Mostre que elas merecem ser mais felizes e mostre os
beneficios de elas fazerem como vocé indica e os resultados que elas
vao conquistar.

Aqui valem também exemplos, historias, casos, relatos efc. Toque o
coracao delas. Quanto mais as pessoas se emocionarem, maior sera a
energia para a agao. Pessoas autoconfiantes tém mais forca para agir.
Algumas frases que vocé pode usar para conseguir melhorar a
autoconfianga das pessoas:



e Se vocé olhar para seu passado, vai ver que as situacdes de que
vocé se lembra com mais orgulho sao aquelas em que tudo
parecia perdido e vocé ousou confiar em vocé mesmo e avancar.

e Se vocé olhar para sua vida, vai perceber que nunca desistiu do
que era realmente importante para vocé. Agora, esta vivendo
uma situagao semelhante; entdo, confie em vocé e va em frente!

e Agora € o momento de acreditar em vocé e fazer o que € preciso
fazer.

Inspire para a superacao

Muitas vezes, quando a pessoa escuta uma apresentagao, ela mantém
uma atitude de indiferenca porque estd cansada de ja ter batalhado
muito sem ter sucesso. Vocé pode mostrar que sabe que ela ja esta
lutando ha muito tempo sem ter éxito, mas que ainda pode perseverar e
conseguir o que quer.

Falando para uma plateia de alcodlatras: “Eu tenho certeza de que vocés
ja lutaram muito para deixar esse vicio de lado, mas quero que vocés
percebam que um maratonista também sofre para correr mais de 40
quildmetros, mas ele nao pode desistir quando esta proximo da linha de
chegada. Nessa hora, a dor no corpo esta perto do insuportavel, a
energia fisica ja acabou faz tempo, mas nesse momento ele tem de ter
claro que dali a alguns minutos ele estara cruzando a linha de chegada!”.
Os empresarios em um curso de gestdo de fluxo de caixa muitas vezes
estdo com problemas financeiros ha anos, e por isso perto de largar
tudo. Entdo, vocé pode falar: “Eu imagino como vocés estdo cansados
de lutar e de nao ver os resultados; de como vocés estao exaustos de
trabalhar e ver que a cada dia sua empresa esta com menos dinheiro.
Mas quero lembrar que nessa luta vocé aprendeu muito sobre o que nao
fazer, ficou muito mais experiente e, se vocé colocar essas ideias em
pratica, sua vida vai mudar rapidamente”.



Nesse momento da palestra, é convocar a energia dessa pessoa para
realizar a revolucao na sua vida.

Motive para a acao

Depois de inspirar as pessoas a confiarem em si mesmas e a mobilizar
sua energia de superacgao, agora € a hora de motiva-las para a agao.
Para motivar uma pessoa a agir, vocé precisa dar uma ordem para que o
cérebro dela busque fazer o que é preciso. Uma frase forte é capaz de
levar um time de futebol a ganhar uma partida impossivel ou uma equipe
de vendas a realizar uma meta aparentemente fora de alcance. Algumas
frases que vocé pode usar:

e Tudo o que vocés precisam é fazer o que vocés sabem fazer!

e Agora é o momento em que os medrosos choram e os herois
lutam!

e Vocés lutaram todo o campeonato para chegar até aqui. Agora
falta muito pouco. Vao la e ganhem esse jogo!



No exemplo dos trés casos, a motivacao pode ser:
Uma frase forte

é capaz de levar
um time de futebol
a ganhar uma
partida impossivel
OuU uma equipe

de vendas a
realizar uma meta
aparentemente
fora de alcance

e Faca algo por vocé. Va ja se arrumar bem
bonita, saia de casa e comece a olhar vocé
e 0s outros com bons olhos!

e Vocé ama seu filho por isso nado tem
sentido ficar tanto tempo sem falar com
ele. Pegue o telefone e convide-o para
almocar!

e Vocé sabe o que precisa fazer para
aumentar suas vendas. Saia e comece a
visitar dez clientes por dia!

Saiba que no meio de tantas coisas que foram
feitas e que poderiam ser feitas, seu publico quer
alguém que o oriente na primeira acao a ser feita.
E ele sera eternamente grato por sua forgal!

A celebracao ou conclusao

Conclua sua apresentacdo em um clima de celebragdo. A palestra tem
de terminar com uma frase para cima.

O final da apresentacao tem de ter uma mensagem de sabedoria que
mostre que existe vida alem do problema que a pessoa esta resolvendo.
Leve sua plateia a um estado emotivo e energizado, que a faca sentir
alegria de viver.

Comemore, termine com a energia em alta. Incentive as pessoas e
finalize com alto astral. Algumas frases que podemos usar para concluir
uma apresentacao

e Lembre-se: dé um jeito de ser feliz porque o0 sucesso sem
felicidade é a pior forma de fracasso!



e Nao se esqueca de que cuidar dos outros é uma forma de
realizar o trabalho de Deus. Como dizia minha méae: “O pouco
com Deus é muito e o muito sem Deus € nada!”.

Nos exemplos que eu dei, a celebracao pode ser:

e Vocé merece ser feliz. Ame-se e cuide-se! Vocé vale muito!

¢ A amizade entre pai e filho e a certeza do amor em familia s&o as
coisas mais importantes e valiosas da vida!

e A tranquilidade de uma empresa sadia, estavel e lucrativa traz
noites bem dormidas e tempo para viver o que vocé mais quer na
vida!

Alguns exemplos de estrutura da mensagem

Vamos ver alguns exemplos de estrutura da mensagem na pratica:

A estrutura da mensagem simplificada
do meu livro Problemas? Obal!:

A ideia central: Resolver problemas para os outros € a melhor
forma de mostrar sua competéncia e enriquecer.

O problema: Ninguém gosta de ter um problema pela frente.
Problemas geram sofrimento para as pessoas.

A identificagao: Talvez neste exato momento vocé esteja
desanimado porque tem um problema para resolver.

A causa: As pessoas costumam associar problemas com algo ruim
e incobmodo.



A solucao: Comemore as chances de resolver um problema, pois
sao sua oportunidade de ganhar mais e ter mais reconhecimento.

Os passos da solugcao (o método): O método “corte o mal pela
raiz”’, de Roberto Shinyashiki:

Passo 1: Descubra as causas do problema

Passo 2: Tenha um projeto claro da solugao

Passo 3: Implemente as mudancas

A motivagao: Quem resolve os maiores problemas ganha mais.

A celebracao: Faca a sua vida valer a pena ajudando os outros a
resolverem problemas!

A estrutura da mensagem simplificada
do meu livro O sucesso é ser feliz:

A ideia central: Sucesso sem felicidade é a pior forma de fracasso.

O problema: As pessoas costumam separar sucesso de felicidade.
Pensam que para ter sucesso profissional precisam trabalhar
desesperadamente e deixar de lado todo o restante de sua vida.

A identificagao: Talvez neste exato momento vocé esteja sendo
promovido na sua empresa, mas sinta que esse sucesso custou seu
afastamento das pessoas que ama.

A causa: As pessoas aprenderam a pensar que felicidade e
sucesso nao combinam, ndo se misturam.



A solugio: E possivel ter sucesso e ser feliz ao mesmo tempo.

Os passos da solugdo (o método): Quatro passos para ser feliz e
ter sucesso

Passo 1: Saiba o que faz vocé feliz e busque isso

Passo 2: Ame as pessoas do jeito que elas sao

Passo 3: Ajude as pessoas a serem felizes

Passo 4: Realize seus sonhos

A motivacao: Nio deixe sua vida para depois

A celebracao: Lambuze-se de vida!

A estrutura da mensagem simplificada do livro
Antes tarde do que nunca, de Gilberto Cabeggi:

A ideia central: Nao importa em que momento ou situacdo vocé
esteja em sua vida, sempre € tempo de ser feliz.

O problema: As pessoas se acham velhas demais para arriscar a
mudar de vida, trocar de emprego, voltar aos estudos ou por fim a
um casamento infeliz e se tornam incapazes de perceber que nunca
é tarde demais para ser feliz.

A identificagao: Talvez neste exato momento vocé esteja vivendo
uma situacdo que o deixa profundamente infeliz, mas ache que
agora € muito tarde para mudar a sua vida e que por isso tem de se
resignar a sua infelicidade.




A causa: As pessoas aprenderam, desde a infancia, a pensar que a
felicidade tem prazo de validade e que vencido esse prazo ela se
torna impossivel de conquistar.

A solucao: Volte a acreditar que sempre é tempo de realizar seus
sonhos, nao importa em que ponto da vida vocé esteja.

Os passos da solugao (o método): O método “Antes tarde do que
nunca”:

Passo 1: Tenha claro seu objetivo final

Passo 2: Construa um plano de transicao

Passo 3: Mantenha uma rede de protecao

Passo 4: Parta para o tudo ou nada

Passo 5: Nao desista no meio do caminho

A motivacao: Se vocé um dia achou que era tarde demais para
voltar a lutar pelos seus sonhos, ainda é tempo de olhar para a
frente e recomecar a viver.

A celebracao: Cultive a esperangca a cada momento, porque
sempre é tempo de recomecar e todo dia é dia de ser feliz.

Agora maos a obra. Sente-se em frente ao computador e comece a
preparar sua apresentacao! Seu sucesso sera inevitavel!

O contetdo da sua apresentagdo

Depois de montar a estrutura da sua mensagem, vocé vai pesquisar
informacdes para criar o conteudo do que vocé estruturou.

Setenta por cento dos palestrantes que existem hoje ndo progridem
simplesmente por falta de conteudo. Suas apresentagdes séao



superficiais e vazias, ndo convencem nem tocam o publico.

Fico indignado quando vejo palestrantes falando aqueles conceitos
batidos, as historias que todos ja conhecem, as frases de sempre e, 0
pior: a pessoa falando com a atitude de quem esta trazendo a maior das
novidades do planeta. E fico mais indignado ainda quando sei que
alguém contratou um palestrante assim para um evento importante. E
um desrespeito com o publico e um sinal de descaso com sua empresa,
por n&o ter nem ao menos visto o conteudo antes da contratagao.

O outro lado da histéria: € muito lindo ver um palestrante que da
informacdes relevantes. Certa vez, o professor Marins, um palestrante
muito conhecido, fez uma apresentacao antes da minha, em um evento
em Goiania. Ele comecou falando que talvez alguns dos participantes
nao valorizassem o suficiente o fato de estar em Goiania, pois poucos
sabiam da importancia da cidade no mundo.

Ao ouvir essa frase fortissima, fiquei pensando: “Como ele vai sustentar
essa afirmacao?”. Entao, ele mostrou um slide com os valores do PIB de
varias nacdes e, no slide seguinte, colocou o PIB de Goiania. Para o
espanto geral, a produgao econémica da cidade era maior que a de
muitos paises, como Bolivia e Paraguai. Imagine a reagcdo das pessoas
ao descobrirem que o prefeito de Goiania administra uma economia
maior que a de alguns paises inteiros! Tenho certeza de que todas as
pessoas da plateia se sentiram mais importantes.

Os grandes palestrantes tém sucesso porque sao profissionais que
estudam, assistem apresentacbes de palestrantes excepcionais, leem
livros grossos, profundos e cheios de conteudo de qualidade. Eles
também fazem cursos, pesquisam muito, aprimoram sua técnica e se
aperfeicoam na aplicacdo de métodos eficazes para fazer uma
apresentacao de sucesso.

Vamos ver alguns pontos fundamentais para criar conteudo.

Construa um conteudo profundo e original



E importante conhecer profundamente seu
assunto, mas, acima de tudo, é preciso ser
original. Procure se diferenciar das outras pessoas

Os grandes
palestrantes tém
sucesso porque séo

profissionais que
estudam, assistem
apresentagoes

de palestrantes
excepcionais, leem
livros grossos,
profundos e cheios
de conteudo de
qualidade

e deixar sua marca registrada e unica.

Tenha informacdes que surpreendam para criar
argumentos poderosos e adequados para fazer
seu publico comprar suas ideias e coloca-las para
funcionar. Eu, particularmente, faco todos os tipos
de pesquisas para conseguir formar uma base
para a minha argumentagao.

Pessoalmente, para meus livros e palestras,
coleciono  informacdes, dados  cientificos,
resultados de pesquisas, evidéncias, estatisticas,
casos, referéncias, curiosidades, piadas, histérias
das mais diversas e, principalmente, procuro fatos
da minha vida para ilustrar os pontos que eu quero
mostrar. Junto tudo isso com o que eu sei da
minha pratica e experiéncia, para formar um
conteudo impactante.

Por isso, prepare-se para fazer sua palestra
investindo em sua formacdo pessoal para ter um conteudo profundo
sobre o tema que vocé trabalha. Quando decidi me dedicar a fazer
palestras empresariais, fui cursar o MBA na Faculdade de Administracao
e Economia (FEA) da Universidade de S&o Paulo (USP). Isso foi em
1996, periodo em que fazer essa especializacdo ndo era ainda tao
comum.

Depois disso, fui estudar administracdo de empresas nos Estados
Unidos e no Japao, que na época ainda eram exemplos de revolugao
nos negocios. Mais tarde, percebi que estava sendo muito solicitado
para dar coaching para CEOs de grandes empresas e para grandes
empresarios, e por isso voltei para a FEA-USP para fazer doutorado em




administracdo, e ter assim informagdes que pudessem me dar
fundamentos para conversas profundas.
Sempre procurei estudar nos melhores centros

Ser simples . .

A0 & ser porque, além de aprender mais para ter o que falar

superficial para meu publico e dar o melhor de mim para
meus contratantes, € uma maneira de ter respeito
com minha carreira.
Uma das maiores competéncias dos grandes
apresentadores e pesquisar  informacdes
sofisticadas e traduzir para uma linguagem
simples, que seja util, pratica e ordenada para o
publico. Mas entenda que ser simples nao é ser
superficial.
Embora vocé tenha de ter simplicidade para falar,
isso nao significa que basta conhecer pouco do
assunto. Ao contrario, seu conhecimento tem de ser amplo. Na verdade,
em uma apresentacao, vocé vai usar somente 10% de tudo o que sabe,
mas tem de ter os outros 90% de reserva para qualquer eventualidade.
Por exemplo, um professor de cirurgia me disse certa vez que
normalmente precisava usar apenas um décimo de seus conhecimentos
para fazer uma cirurgia de alta qualidade. Mas que o que lhe dava a
tranquilidade para operar o paciente era saber que ele ainda tinha outros
90% a mais de conhecimento para usar, caso algo desse errado durante
a operacao.
Por isso, saber muito vai dar a vocé a tranquilidade para ser simples.
Algumas dicas fundamentais para vocé sobre isso:

e Tenha algo para ensinar para seu publico que ninguém mais
ensina.

e Sempre dé muita informagao a plateia, porém de forma facil e
clara.

e Sempre apresente o conteudo de modo que o publico entenda.



Conquiste o direito de ensinar sobre seu tema.

llustre sua apresentacdo com casos e historias, de preferéncia
gue vocé mesmo tenha vivido ou presenciado.

Leia os dez melhores livros sobre seu assunto.

Conhecga profundamente o trabalho dos cinco grandes autores
que falam sobre seu tema.

Investigue muito sempre, especialmente em publicacbes renomadas e
confiaveis, sobre o tema que vocé vai abordar, e reforce seu conteudo
para falar com muita riqueza e autoridade.

Se for incluir historias, ndo caia na tentagdo de contar as ja muito
conhecidas e gastas da internet, copiadas em interminaveis sites, como
a do sabio que empurrou a vaquinha, ou a do sapo que € colocado na
agua que vai esquentando, e tantas outras. Fazer isso é cometer um
pecado mortal em sua palestra. Também evite os clichés, como aquele
video que todos ja viram no YouTube.

Somente tendo conteudo original e relevante vocé vai evitar que sua
apresentacao se esvaia da mente das pessoas como fumaca no ar.

Mostre ao publico que vocé tem algo muito valioso para
ele

Quando for montar o conteudo da sua palestra, busque informacgdes que
facam as pessoas perceberem que vao ganhar muito se seguirem sua
orientagcdo. Quando as pessoas assistem a uma apresentacao, uma das
primeiras perguntas que elas fazem é: “O que eu ganho com isso?”.



Isso é quase automatico, pois sempre cuidamos de nossos proprios
interesses. Existe uma expressao em inglés que € “What is in it for me?”,
ou seja, “O que tem ai para mim?”. Se as pessoas perceberem que nao
ha nada de interessante para elas em uma palestra, elas ndo vao dar
atencao para a apresentacao.

O cérebro sempre busca informagées que melhorem a vida. E mais ou
menos como um inseto buscando comida: ele olha muitas coisas, mas
nao gasta mais de um segundo da atencdo dele com o que né&o
interessa. A atencéo das pessoas € seletiva; por isso, vocé precisa dar
informacdes de valor a elas, para que mantenham o foco em vocé.

Ha algum tempo, comecei a falar sobre a importéncia de desenvolver a
competitividade nos negocios, mas nao me preocupei em mostrar aos
empresarios a necessidade urgente de revolucionar as empresas para
se preparar para isso. Esse erro me custou um periodo de vendas
baixas de minhas palestras.

No comecgo dos anos 1990, eu viajava muito pela Europa, principalmente
para Portugal e Espanha, e via os planos que as multinacionais faziam
para entrar comercialmente no Brasil. As conversas que eles tinham
envolviam tanta estratégia, que se assemelhavam muito a planos para



uma invasao militar. A partir dai, comecei a dar
uma palestra chamada a “A revolugdo dos
campedes”, em que eu falava de competicao e
competitividade.

Uma das palestras mais marcantes que dei sobre
esse tema aconteceu em Novo Hamburgo, no Rio
Grande do Sul, uma regiao dedicada a fabricacao
de calcados. Depois da apresentacao, fui almocar
com varios empresarios do setor. Com muita
educacdo, eles elogiaram minha palestra, mas
comentaram que esse tema era algo mais
apropriado para Sao Paulo, onde a competicao era
feroz. Para eles, o assunto nao tinha muita
importancia, pois todos os seus produtos eram
vendidos com facilidade. Na verdade, eles
achavam que o unico problema que tinham era
conseguir produzir a quantidade que suas equipes vendiam.

Entdo, entendi a razdo das vendas escassas das minhas palestras,
naquela época, fora de Sdo Paulo. Percebi que nao tinha tido o cuidado
de mostrar a relevancia de as empresas serem competitivas, e o preco
que paguei foi ndo conseguir vender minha palestra sobre
competitividade.

Quando percebi que os empresarios ndo tinham consciéncia do
problema que iriam enfrentar, fui firme, e disse naquele almogco que o
Rio Grande do Sul ndo estava fora do mapa mundial, e que o risco
representado pelos produtos estrangeiros era imenso também para a
industria gaucha. Pouco depois, o Brasil retirou as barreiras para a
importacdo e os produtos de outros paises, principalmente da China,
invadiram nosso pais, tomando os clientes e 0 mercado dos gauchos.
Somente quando os empresarios sentiram a angustia de perderem
clientes é que procuraram minha solugdo. Por causa disso, passei a

A atencéo das
pessoas €
seletiva; por isso,
vocé precisa dar
informacdes de
valor a elas, para
que mantenham o
foco em vocé



fazer tantas palestras nesse estado que cheguei até a pensar em me
mudar para la!

Quando um palestrante faz uma apresentacdo que nido acena com
ganhos ou beneficios para quem esta ouvindo, fica muito dificil motivar
esse publico para a acao.

Recentemente, estive no exterior e visitei algumas lojas de eletrénicos e
fiquei impressionado com a forma como eles estdo vendendo a televisdo
inteligente. Em vez de folhetos explicativos, montaram pequenos
estudios para que duas pessoas de cada vez conhegcam os beneficios
desses aparelhos novos.

O cliente sente como se estivesse em sua prépria casa e pode mudar de
canais simplesmente movimentando as m&os, pode navegar na internet
sem sair da poltrona e ver seus e-mails e respondé-los, além de assistir
a TV em terceira dimensdo. Ou seja, depois de uma apresentacédo de
cinco minutos, fica impossivel ndo perguntar o prego, pois os beneficios
sao muito claros.

Outro exemplo: certa vez, em uma apresentacdo em uma empresa de
médio porte, vi o executivo pedir a colaboragdo dos funcionarios para a
companhia sobreviver a turbuléncia do mercado naquela época. Ele
falou de trabalhar além do horario do expediente e comprometer-se com
as metas. Era um final de semana e eu fiquei imaginando que os
colaboradores estavam se perguntando: “E o que eu ganho com isso?”.
Até que, em certo momento, o empresario falou: “E eu prometo que nao
acontecera nenhuma demissao na empresa, apesar da crise!”. Ele ndo
Ihes prometeu ganhos extras ou bdnus, mas garantiu que iria se
comprometer em manter todos os empregos. Foi aplaudido em pé por
seu time de colaboradores e muitas agcdes foram executadas por todos,
fazendo com que a empresa resistisse a crise e seu pessoal continuasse
empregado.

Construa uma mensagem objetiva para ser entendida



Definitivamente, o cérebro das pessoas pensa desta maneira: o que eu
nao entendo eu ndo compro.

Quando for montar o conteudo das suas apresentacdes, crie conceitos
|6gicos e objetivos para que as pessoas entendam exatamente aonde
vocé quer chegar. Assim, elas podem agir para realizar o que vocé
determinou.

Use mensagens diretas, simples, com instrugdes objetivas e movimentos
faceis.

Vejo muitos empresarios fazerem apresentagdes para sua equipe, mas
de uma forma tdo confusa que ela sai ndo sabendo o que fazer. Por
exemplo, em uma apresentacao, o diretor diz aos funcionarios: “A partir
do més que vem, vamos dobrar nossas vendas”. Mas ele coloca muitos
numeros, graficos, e tantas possibilidades que, no final da sua fala, as
pessoas se perguntam: “O que sera que ele quer que a equipe realize?”.
Quando eu trabalhava em pronto-socorro, via varios médicos falando
aos seus pacientes termos tao complicados e tantas opgbes de



tratamento que, no final da consulta, o paciente procurava outro médico
para entender exatamente o que fazer.
Vendedores de lojas dao tantas opgdes de compra

. : . Simplifique sua
que as vezes deixa o cliente confuso e perde a

. mensagem
venda. Ha algum tempo, estive nos Estados e mostre o
Unidos, em Las Vegas, e entrei em uma fila para caminho que
. VOCE quer que
comprar ingressos para um show. Nesses s pessoas
quiosques que vendem tickets para muitas escolham

atracbes, ha tantas opcdes que existem varios
jovens ao longo da fila orientando as pessoas para
que elas cheguem ao guiché de compra ja com a
escolha feita, para que o atendimento seja mais
rapido.

Eu ja estava com meu show escolhido e falei qual
era para o vendedor. Mesmo assim, o jovem
comecou a falar de tantas outras opcdes de
espetaculos e musicais, que falei para ele que ia
tomar um café para pensar melhor e depois
voltava. Ele colocou tantas ideias na minha cabeca
que eu fiquei confuso sem saber o que escolher.
Por isso, simplifique sua mensagem e mostre o caminho que vocé quer
que as pessoas escolham.

Mostre que vocé tem autoridade para falar sobre o tema

Para atingir seus objetivos com sua apresentagao, vocé precisa
conquistar a confianga da plateia. A maneira mais segura de fazer isso é
mostrar que vocé tem autoridade para falar sobre o tema que vai
apresentar.

Sempre que alguém fala em uma palestra, as pessoas se perguntam: “O
que ele fez na vida para eu acreditar no que ele esta dizendo?”. Por isso,
€ importante que vocé se adiante e demonstre que € um especialista em



seu tema. Existem trés maneiras para vocé mostrar que tem o direito de
falar:

m curriculo vasto de estudos na area

Se vocé for fazer uma palestra em um auditorio, geralmente o mestre de
cerimbnias vai falar de seu curriculo ao apresenta-lo; mas, mesmo
nesses casos, € importante vocé refor¢car contando algumas das
experiéncias que tem na area. Por exemplo, se eu estou falando para
uma plateia de presidentes de empresas, mesmo que o apresentador
tenha falado que eu sou doutor em administracdo de empresas pela
USP, durante a palestra vou contar algum episédio para reforgar essa
informacado. Entédo, posso falar uma frase simples, do tipo: “Minha tese
de doutorado foi sobre gestdo de crises e isso me deu uma visdo muito
boa do que ¢é possivel fazer para evitar essas situagdes nas
organizagdes”. Mas vamos imaginar que vocé nao tenha um curso de
especializacdo na area da qual esta falando; entdo, pode citar os dois
grandes autores do tema ou pelo menos um dos livros mais significativos
sobre o assunto, demonstrando ao publico que suas fontes de estudo
sdo confiaveis.

Experiéncia de trabalho com o tema

Mostre sua pratica e proximidade com o que esta apresentando. Se eu,
por exemplo, for falar em clubes esportivos sobre a preparacido mental
de atletas de alto rendimento, posso falar da experiéncia que tive quando
trabalhei nas Olimpiadas de Sidney e Londres, nas quais pude estudar o
comportamento de profissionais submetidos a intensa presséo.

Se vocé esta falando sobre educacdo de criangas excepcionais, pode
citar, por exemplo, sua experiéncia como pai de uma delas, pois isso 0
autoriza a falar sobre esse tema.



Resultados significativos

Resultados positivos conquistam o respeito de qualquer pessoa. Quando
eu falo sobre escrever livros, logo no inicio cito o fato de ter vendido
mais de 7 milhndes de exemplares. Mas essa € uma estratégia que
precisa ser usada com muita delicadeza, para nao parecer arrogancia.
Ao mesmo tempo, tem de ser clara, para mostrar que vocé € uma
autoridade no tema que trata.

Observe que dependendo do tema que vocé for abordar, tera de provar
que tem competéncia para falar sobre o assunto. E possivel fazer isso
de modo bem simples, usando formatos como:

e Uma afirmacgao simples, mas firme e convincente, sobre a ideia
central de sua palestra.



e Uma historia genérica que vocé viveu, mas
que tenha a ver com o tema.

e Abordar um assunto da atualidade que
mostre seu conhecimento do topico e que
tenha a ver com o objetivo da sua palestra.

e Uma histéria que aconteceu no proprio
evento e que lhe sugeriu caminhos para
chegar ao seu objetivo com a palestra.

e Uma histéria da empresa para quem vocé
esta falando e que mostre o quanto vocé
conhece da situacdo para a qual foi
chamado a falar.

E importante
termos parceiros
que nos ajudem
a realizar nossos
sonhos, porque
a maioria das
pessoas ao
nosso redor ndo
nos incentiva a
realiza-los

Esse trabalho de mostrar sua expertise nao deve
ser superar dois minutos de fala. Tome o cuidado
para nao cair na tentacido de se estender demais
falando sobre seu curriculo, porque isso vai
desviar do seu foco e transmitir uma imagem de
vaidade ou convencimento.

Colecione casos ilustrativos

Exemplifique suas ideias contando casos veridicos relacionados ao tema
de sua palestra. Se estiver vendendo uma nova lente de contato, vocé
pode apresentar um caso de alguém que se libertou dos o6culos.
Convencgbdes de marketing multinivel usam sempre os exemplos de
pessoas que estavam em uma situacao financeira horrivel e, depois de
comecarem a trabalhar na empresa, ficaram milionarias. Em geral,
ilustram o caso apresentado com muitas fotos de casas, carros e
viagens.

Quando falo de sonhos, procuro mostrar a importdncia de termos
parceiros que nos ajudem a realizar nossos sonhos, porque a maioria



das pessoas ao nosso redor ndo nos incentiva a realiza-los. Entao, conto
o caso de um empresario do sul do pais que estava apresentando um
projeto a um grupo de investidores, que queria fazé-lo desistir da ideia.
Em um momento ele falou alto e forte: “Eu proibo vocés de destruirem
meu sonho. Eu troco vocés, mas nao troco de sonhos”.

Se vocé estiver falando da importancia de ser criativo, vocé pode, por
exemplo, contar um caso como este, para ilustrar:

As piadas precisam

ser usadas com Conta-se que o estadista britdnico Winston

aintengao de Churchill estava no parlamento inglés fazendo um
provocar uma .

determinada discurso e, de repente, uma mulher se levantou e
reacdo na sua disse: “Churchill, isso que vocé diz € um absurdo.
audiéncia e

Vocé deveria sair da politica, deixar de existir...”.
Churchill continuou sentado, olhando para a
mulher. Pegou o cafezinho que estava a mesa e
tomou um gole. Entdo, a mulher esbravejou: “Se
eu fosse sua esposa, eu colocaria veneno nesse
cafe”.

Churchill entdo a encarou e respondeu
calmamente: “Se eu fosse seu marido, eu tomaria
esse café envenenado com o maior prazer!”.

ajuda-la a fixar o
conteudo que vocé
esta passando

Os casos, além de ilustrar nossas ideias, tocam a
alma das pessoas e as inspiram a agir.

Tenha um repertério de piadas

Conte uma piada que faca o publico se descontrair depois de um tema
pesado, ou mesmo uma anedota que ilustre a ideia que vocé acabou de
apresentar, ou ainda que traga uma mensagem sabia, ou uma licao de
vida.



Esse recurso ndo é simplesmente para deixar a palestra divertida ou
mais bonita. Ele precisa ser usado com a intengao de provocar uma
determinada reagdo na sua audiéncia e ajuda-la a fixar o conteudo que
vocé esta passando.

Por exemplo, se sua mensagem for sobre velocidade de resposta, vocé
pode ilustrar com uma piada como esta:

Um sujeito descobriu que tinha sido traido e acabou seu casamento.
Furioso, pegou seu carro e saiu acelerando pela estrada, cometendo
todos os tipos de infracbes possiveis. De repente, olhou pelo
retrovisor e viu um policial dando sinal para ele parar. Acelerou ainda
mais, mas o policial continuava atras dele. Como nao tinha mais
como fugir, resolveu encostar o carro. O policial se aproximou, olhou
para ele, pediu os documentos e disse: “Olha, na velocidade em que
vocé estava eu vou ter de multar vocé e apreender seu veiculo, e isso
vai dar uma encrenca danada! Eu estou no final do meu expediente,
estou indo para casa e gostaria de resolver isso logo. Se vocé me der
um bom argumento para explicar por que vocé estava correndo tanto,
prometo que o libero!”

O rapaz olhou para ele e falou: “Sabe o que é, seu guarda? Minha
mulher me largou e fugiu com um policial rodoviario. E quando vi um
policial de motocicleta correndo atras do meu carro, fiquei com medo
que o senhor estivesse querendo devolver a mulher para mim”.

Uma boa piada na hora certa pode ter um efeito surpreendente em sua
plateia e fazé-la se lembrar do que vocé falou.
Ensine as pessoas por onde comecar

Vocé pode fazer uma excelente palestra, motivar o publico como
ninguém, mostrar a todos o que precisa ser feito, € mesmo assim as



pessoas nao partirdo para a acao por um motivo bem simples: por nao
saberem por onde comecar.

Vocé pode, por exemplo, fazer uma apresentagcdo objetiva sobre
marketing digital, que defina a importancia dessa ferramenta para as
empresas, € pode deixar as pessoas com vontade de usa-la em seus
negocios. Se o publico ndo tiver a minima ideia de como comecgar a usar
o marketing digital, € pouco provavel que ponha em pratica as ideias que
vocé passou, mesmo tendo-as achado sensacionais.

Se vocé for um cirurgido plastico e mostrar a sua cliente a possibilidade
de corrigir marcas de estrias da gravidez, ficara supermotivada, mas se
vocé nao disser naquele momento como comecgar, ela ira embora sem
nem mencionar mais o desejo de fazer o tratamento.

Um médico sanitarista pode fazer uma brilhante apresentacdo sobre a
dengue e suas consequéncias, e deixar a comunidade de uma cidade
preocupada e motivada para agir, mas se ele nao explicar como dar os
primeiros passos, pode ser que as pessoas se deixem levar por outras
preocupac¢oes e ndo coloquem em pratica o que ele disse.

Depois que vocé motivar sua plateia, convide-a a agir e mostre o que
fazer. Vocé acabou de convencé-la de que deveria construir a casa
prépria? Entdo mostre a ela o projeto e o contrato para assinar.

A palestra precisa levar a uma agao imediata, ja que as pessoas se
esquecem rapidamente do assunto que foi tratado. Pesquisas mostram
que, imediatamente apds uma palestra de cerca de dez minutos de
duracdo, o ouvinte médio assimila apenas metade do que foi dito.
Passadas 48 horas, esse mesmo ouvinte se lembrara, em média, de
apenas um décimo do que escutou.



Uma forma de ajudar a sua plateia a agir € apresentar duas ou trés
agdes como proximos passos para impulsiona-la a realizar os objetivos
que vocé propds. Quando fagco a palestra baseada no meu livro O
sucesso é ser feliz, estimulo os participantes a dizerem obrigado aos
seus pais.

Quando percebo que o grupo é formado de pessoas de muito sucesso e,
portanto, muito ocupadas, peco, durante a palestra, para os participantes
pegarem seus celulares e ligarem para seus pais dizendo: “Pai, estou
em uma palestra do Roberto Shinyashiki e liguei somente para dizer
obrigado por tudo o que vocé fez por mim. Eu te amo. Daqui a pouco eu
ligo de novo para falar mais. Um beijo”.

Colocar em pratica, no ato, uma informacéo, faz com que as pessoas
experimentem as mudangas e as vejam acontecer. Apresentagdes de
sucesso levam a acgdes imediatas. Uma apresentagcao bem resolvida e
bem preparada vai lhe dar a seguranca e a tranquilidade de subir ao
palco com a certeza de atingir seus objetivos.

Conte historias tocantes

Certamente, vocé ja contou muitas histérias na sua vida. O fato € que a
humanidade usa esse recurso para registrar os momentos da vida, trocar
experiéncias, e se relacionar com os outros. Uma histéria bem contada



nos faz viajar e sonhar. O ser humano € avido por
boas historias.

Livrarias abarrotadas, industria cinematografica
faturando alto, novelas e séries dando audiéncia
altissima, tudo isso sao provas de como somos
fascinados por uma historia bem contada.

Hoje, no mundo das empresas, esse recurso é
muito usado. As histoérias ajudam executivos a se
comunicar melhor, a engajar o publico e a tornar
informagdes duras e frias mais digeriveis. Elas
ajudam o ouvinte a chegar as conclusdées mais
rapidamente e a compreender o contexto em que
os fatos estdo ocorrendo.

Mas uma histéria tem de ser boa e bem contada,
ou entdo ndo surtira o efeito desejado. O que
diferencia uma histéria bem contada de outra sem
graga € exatamente o método. Existe um método,
uma técnica, para se contar histoérias.

Vamos ver o0 passo a passo de um dos métodos

mais famosos e mais usados para construir uma histéria, baseado em “A
jornada do herdi”, do antropdlogo Joseph Campbell. Essa estrutura é a
base de classicos do cinema, como “A Bela e a Fera”, “Matrix” e

“Jornada nas Estrelas”, entre outros.

Fiz uma adaptacdo do método de Campbell para a construgdo da
estrutura de uma histéria, e organizei os seguintes momentos da

trajetoria do herai:

Um sonho prestes a se realizar: apresenta a situagao inicial da
historia. Tudo esta perfeito, tudo esta em harmonia. Ha uma satisfagao
do personagem principal com sua condicao atual e ele se sente

confortavel na sua vida corriqueira.

Uma forma de
ajudar a sua
plateia a agir é
apresentar duas
ou trés acoes
como proximos
passos para
impulsiona-la

a realizar os
objetivos que
vocé propOs



Um drama aparece subitamente: uma subita mudanga acontece e tudo
que antes parecia bom, perfeito, se transforma em pesadelo, angustia e
dor. Inicia-se um processo de testar o personagem principal, atribuindo a
ele situagdes muito dificeis que o colocam em xeque. Suas crencas, sua
coragem e perseveranga sao encobertas por uma nuvem de incertezas,
medo e incapacidade de lidar com a situagao.

A dor do herdi: Nesse ponto, o herdéi esta abatido pela sua
incapacidade de lidar com a situagao. Seu histérico vitorioso ja nao faz
nenhuma diferenga nos acontecimentos atuais e a sensacéo de derrota
aparece pela primeira vez de forma muito clara.

Provacgoes, aliados e inimigos: ao mesmo tempo que o0s inimigos se
caracterizam pela aplicagao de suas perversidades ao personagem
principal, surgem pessoas que se tornam verdadeiros aliados no
combate ao mal e que criam uma situacdo de pequeno alivio e,
principalmente, de esperanga. Sdo personagens que compartilhham da
causa, simpatizam com as dores e se dispdem a investir seu talento na
ajuda da superacao do personagem principal.

A perspectiva de uma solugao: a intervencao dos aliados ajudando na
busca de solugdes e a perseveranga do personagem principal criam uma
situacao de esperanca. Possiveis solugdes se constroem atenuando o
sofrimento e aumentando a esperanca de uma solucao com final feliz.

Uma provagdo maior: Quando tudo parece que estd indo bem
novamente, quando a solugcao apresentada nos passos anteriores é
aplicada e seus resultados comeg¢am a gerar novamente equilibrio e
satisfacdo na vida do personagem principal, uma nova situagéo, um
novo desafio, ainda mais intenso e praticamente impossivel de ser
superado se apresenta. O sentimento € de que todo trabalho, toda
trajetoria até entdo foram em v&o. A mensagem subliminar € de que o



personagem principal ndo tem o direito, nao tem a permissao para ser
feliz. Por algum motivo, seu destino deveria ser o sofrimento e a
resignacdo com as infelicidades que vieram para determinar o fracasso
definitivamente em sua vida.

A vitéria e a conquista do poder sobre o medo: Como uma fénix, o
personagem principal ndo sucumbe ao fracasso e ressurge entre as
cinzas de forma milagrosa. A alegria € profunda. O senso de justica
prevalece. A conquista do direito de viver com dignidade e de ser feliz €
resgatada, e o personagem principal ganha perspectiva de herai.

O renascimento do heréi: Esse € o momento da consagracao do heroi.
Sua determinacéao, garra, disciplina, orientacdo para o justo e compaixao
pela outras pessoas e pela vida sdo sacramentados e algo muito
especial em sua trajetoria alimenta e consolida sua ascensdo. Um
mundo novo se abre e uma vida de vitorias se realiza.

A historia do heroi

Veja um exemplo contado pelo meu amigo Alexandre Lacava, em
seu livro Pai, vocé é o cara! (Editora Gente), sobre a histéria de seu
filho Alan, com base na jornada do heréi:

Meu filho Alan

Um sonho prestes a se realizar

Eu e Andrea, minha esposa, estavamos muito felizes. Recém-
casados e deslumbrados com a lua de mel, escolhemos viajar para
o Caribe por varios motivos: lugar por nés desconhecido, clima
tropical, aguas de tonalidades vibrantes, passeios pelas praias
deslumbrantes, fim de tarde ao som da salsa caribenha e jantares a



luz de velas formavam um refugio perfeito para um casal
apaixonado curtir momentos tdo marcantes. As noites quentes do
Caribe foram mais que inspiracdo para nos amarmos ardentemente.
Dois meses depois, descobrimos que Andrea estava gravida. A lua
de mel foi muito melhor do que até entdo imaginavamos ter sido.
Alegria inigualavel. Os primeiros meses tornaram-se cheios de uma
gostosa ansiedade e planos para o futuro filho. A gravidez mudou
nossos habitos. Andrea ja ndo tomava o mesmo café da manha. Os
enjoos, como acontecem para a maioria das gravidas, eram
constantes. A barriga, embora crescesse lentamente, era nosso
maior foco de atencdo. Compramos livros, estudamos
comportamento de pais e filhos, e até participamos de cursos de
cuidados com o bebé. Estavamos no inicio de nossas carreiras
profissionais por isso nossa unido, junto com a perspectiva da
chegada de um filho, fazia de nés um casal superfeliz.

Um drama aparece subitamente

Durante o pré-natal, faziamos visitas regulares ao obstetra e todos
0s exames que uma gravidez exige. No quarto més de gestacao,
apos um exame de ultrassom, e durante uma dessas vistas, o
obstetra descobriu uma anomalia e solicitou novos exames.
Preocupados, imediatamente providenciamos a solicitagcao e, dias
mais tarde, voltamos ao obstetra. Nas palavras do médico, veio a
confirmacgado: o feto, um menino, tinha uma ma formacéo. Uma
membrana obstruia seus ureteres impedindo-o de urinar. Sua
bexiga aumentava de tamanho a cada semana e n&o havia sinais
de diminuir. Isso causava, além de uma pressao exagerada na
prépria bexiga, o risco de obstrucdo na formacédo dos rins, que
ainda nao estavam completamente desenvolvidos.

A dor do heroi



Minha decepcao era clara. Estava estampada em meu semblante
uma mistura de derrota, por me sentir responsavel (afinal de contas,
tinha gerado aquele ser), e indignagao, por ser alguém que sempre
usou do perfeccionismo para determinar o padrao de exceléncia
que permeava toda minha vida. Por que eu? Por que n6s? Por que
ele?

Essas foram perguntas que invadiram minha mente e me deixaram
confuso e inseguro. Quanto mais pensava, mais confusido se criava,
e isso trazia consigo uma inseguranga cada vez maior. N&ao
conseguia lembrar no circulo dos meus amigos, na mesma idade e
condi¢cao, quem ja havia passado por situacdo semelhante. Tentava
a todo custo encontrar um “porqué” que justificasse minha situagao.
Em minha familia também ndo havia precedentes que explicassem
essa experiéncia. Onde falhei? Eu sou culpado!

Provacgées, aliados e inimigos

Depois do susto e passado o primeiro impacto em que gastei um
bom tempo me remoendo entre culpa e inconformidade, tratamos
de buscar ajuda. Nao sabiamos ao certo o que iriamos encontrar,
nem sequer havia clareza do caminho a seguir. O obstetra da
Andrea se declarou incapaz de lidar com o problema. Nao era sua
especialidade. Alias, ndo havia especialistas nessa area. Nossa
trajetoria passava a n&o ter rumo definido.

Nosso filho que crescia na barriga de Andrea foi nossa unica e
maior motivagao para nao desistir. Iniciamos uma busca incessante
por algum médico que tivesse qualquer referéncia nessa area e
estivesse disposto a nos ajudar. Finalmente, conhecemos o doutor
Vasques, um especialista em medicina fetal nas correcdes de fetos
que apresentavam hidrocefalia, que é o acumulo de liquido no
interior da cavidade craniana, que por sua vez faz aumentar a
pressao intracraniana sobre o cérebro, podendo vir a causar lesbes
no tecido cerebral e aumento e inchago do cranio.



O doutor Vasques, apds conhecer os aspectos do nosso caso,
afirmou que embora ndo fosse uma patologia dentro de sua
especialidade, por causa da similaridade com a hidrocefalia, podia
tentar drenar o liquido para a area externa da bexiga, assim como
fazia drenando liquido do cranio, na doenca de sua especialidade.
Desde o inicio, nos informou claramente sobre as condi¢gdes que
enfrentariamos. Seu plano era realizar uma cirurgia fetal,
intrauterina, para instalar um dreno ligando a parte interna da bexiga
do feto a parte externa, dentro da placenta. O dreno permitiria que o
liquido dentro da bexiga fluisse para fora dela, aliviando a presséo e
permitindo que os rins pudessem se desenvolver normalmente.
Essa intervencado trazia esperanca na resolucdo do problema,
porém o sucesso hao podia ser dado como certo. Serviriamos como
uma espécie de cobaia em um estudo em inicio de
desenvolvimento. Nao havia garantias. O risco estava presente e
caso o resultado fosse negativo o énus seria todo nosso. Para
piorar as coisas, nosso plano de saude se recusou a cobrir qualquer
despesa nesse tratamento. Tudo, absolutamente tudo, correria por
nossa conta e responsabilidade. Foi dificil arriscar até o que nao
tinhamos. Eramos novos e em inicio de carreira. Como pagariamos
aquela conta?

A perspectiva de uma solugdo

A cirurgia foi realizada com sucesso e o dreno cumpriu sua funcgéo.
O liquido no interior da bexiga finalmente encontrou um caminho de
saida e logo no primeiro ultrassom pods-operatorio foi possivel
comprovar o fluxo do liquido de dentro para fora. Sim, muitas coisas
tinham mudado, mas tudo seguia novamente bem para o
nascimento do bebé. Embora atentos com seu desenvolvimento em
uma condicdo diferenciada, estavamos felizes e vibrantes com a
expectativa da chegada de um bebé que, em razao dos
acontecimentos, era muito mais amado ainda.



No oitavo més de gravidez, a bolsa de liquido amnidtico estourou.
Nessa época, moravamos numa cidade a 40 quildmetros de
distdncia de Sdo Paulo. Carregamos as malas ja preparadas havia
semanas e iniciamos imediatamente a viagem até a maternidade
localizada proxima a regido da Av. Paulista. Durante a viagem, fiz
contato com o obstetra, que também imediatamente se dirigiu para
1a.

O acompanhamento da equipe que tratou do caso era
indispensavel, por que seria 0 momento de terminar o processo.
Com o nascimento do bebé, o dreno poderia ser finalmente retirado.
Todos os acontecimentos durante a gravidez obrigaram os médicos
a determinar a cesariana. Nao poderiamos correr o risco de que,
com as contragoes, 0 dreno saisse do lugar. A cesariana aconteceu
e, para nossa grande felicidade, Alan nasceu perfeito! Seu teste de
Apgar teve resultado 10. Trata-se de um teste simples e eficiente de
medir a saude do recém-nascido e de determinar se ele precisa ou
ndo de alguma assisténcia médica imediata. O teste da a nota as
condi¢gbes do recém-nascido depois de um e de cinco minutos do
parto.

Para nés, era como um milagre. Alan estava perfeito e gozava de
plena saude. Acompanhei-o no bergario. Coloquei-me ao seu lado e
passei a admira-lo, agora também por meio de sua imagem em
meus olhos.

Uma provacdo maior

ApoOs uma hora e meia, para nossa surpresa, chegou uma noticia
inesperada: os rins, mesmo tendo funcionado apéds a cirurgia fetal,
haviam ficado comprometidos. Sua formacgao ficou prejudicada nos
primeiros meses antes de o dreno ser colocado, e nos meses
seguintes seu organismo em desenvolvimento ndo deu conta de
corrigir tal situagao.



Uma hora mais tarde, ou seja, trés horas apds seu nascimento, os
rins tinham somente 30% de funcionamento. Embora ndo quisesse
admitir, meu desespero ja havia me consumido novamente. Sabia
que essa condi¢ao tornaria a vida de todos e principalmente dele,
em um caminho muito delicado de seguir. Mais uma hora e meia, o
que significam quatro horas e meia apds o parto, os pulmdes
comecaram a dar sinais de fraqueza, provavelmente em
consequéncia dos problemas nos rins. Com sete horas de vida, os
pulmdes apresentavam um funcionamento muito debilitado. Meu
desespero e angustia aumentavam na mesma propor¢gao que seus
orgaos deixavam de responder aos sinais vitais de funcionamento.
Com apenas dez horas de vida, e uma luta digna de uma vida
inteira, seu coragao ja nao batia com ritmo suficiente para manté-lo
vivo por muito tempo. Pouco mais de 10 horas foram o suficiente
para Alan deixar seu legado e mostrar-nos que a vida € breve, as
vezes muito, muito mais do que se possa imaginar. Alan teve
faléncia multipla de 6rgdos e morreu ainda na UTIl neonatal da
maternidade em que nasceu. Diante de meus olhos molhados, de
meu coracao destruido e do meu total desespero de pai,
completamente impotente na missdo de gerar um filho saudavel,
senti Alan ir embora para sempre.

Eu e Andrea ndo éramos fortes o suficiente para confortarmos um
ao outro. Nao havia palavras de consolo ou sentimentos de
compaixdo que amenizassem nosso sofrimento e nossa dor.
Choramos, muitas vezes juntos, em outras, escondidos pelos
cantos da casa, durante trés dias e trés noites quase sem cessar.
Mal conseguiamos nos alimentar. Nos sentiamos fracos no corpo,
na mente e no espirito. Ja muito cansados, exauridos de energia,
quando conseguiamos, adormeciamos mergulhados no pesadelo
que estavamos vivendo acordados.

A vitoria, a conquista do poder sobre o medo



Dizem que as feridas ndo desaparecem, mas que com o tempo sao
cicatrizadas. Quatro meses mais tarde, sem saber que Andrea
alimentava a ideia de engravidar novamente, sua nova obstetra deu
autorizagao para que ela engravidasse. Andrea sempre teve como
caracteristica a praticidade. Com o desejo de ser mae nao
preenchido, incompleto, fixou a ideia de que queria imediatamente
engravidar. Relutei, ndao admitia concordar com essa ideia. Achava
arriscado demais. Afinal, haviamos acabado de viver uma
experiéncia traumatica e nao tinhamos certeza de que o problema
congénito poderia ou n&o voltar a acontecer.

Andrea, por sua vez, nao aceitava qualquer argumento para nao
engravidar novamente. Seu instinto de mae era mais forte que
qualquer ponderagao logica sobre riscos envolvidos, e seu unico
desejo era objetivo e muito claro. Creio que ao perceber que nosso
casamento poderia também comecar a ruir por conta desse
impasse entre nds, mesmo com todos os receios de um pai que viu
um filho morrer em seus bracos, acabei concordando, buscando e
me preenchendo de forcas para enfrentar o que viesse pela frente.

Novo mundo se abre. O nascimento do heroi

Este ano completamos 20 anos de casados. Hoje temos trés filhos
lindos, perfeitos e saudaveis. Caio, com 17 anos, ja cursa o primeiro
ano da faculdade. Caué, com 15 anos, é o relagdes-publicas da
familia, e se comunica como ninguém. Carolina, de 13 anos, € uma
princesa em forma de filha. Temos uma maravilhosa e amada
familia. Descobri com o tempo que Alan nunca nos deixou. Sempre
esteve presente. Permanece intensamente amplo e vivo no
sentimento de unido e amor que cultivamos em nossa familia.
Obrigado, meu filho. Estaremos sempre juntos, assim como agora...




Reclrsos para turbinar sua apresentagiio

Agora que vocé aprendeu a construir todo o conteudo para fazer a sua
argumentacdo, € hora de deixar sua apresentacdo ainda mais
apaixonante. Com a estrutura da mensagem montada, chegou o
momento de turbinar sua palestra.

A maioria das pessoas que faz apresentacdes nao

. . . Vocé precisa
constroi  seu material com cuidado, e

usar uma série

simplesmente sai falando suas ideias sem criar de recursos que
pontos de ancoragem para as pessoas poderem levem seu cliente
A a apertar o botéo
reter a esséncia da sua mensagem.
) _ o _ ] . de compra no
Porém, hoje em dia, é quase inconcebivel nao final da sua
usar recursos técnicos e audiovisuais para dar apresentacao

forca a sua mensagem. Por exemplo, quando vocé
pesquisa na internet um hotel para se hospedar,
percebe que em seu site ha varios recursos para
incentivar sua compra: informacgdes, fotos, mapas
da localizagdo, videos com comentarios de
pessoas que se hospedaram, historia do hotel,
caracteristicas do bairro, e varios outros
argumentos para fazer vocé apertar o botdo de
compra.

Vocé tem de ter a mesma estratégia em sua
apresentacido, e usar uma série de recursos que levem seu cliente a
apertar o botdo de compra no final da sua apresentagdo. Vamos discutir
quais sao eles.

Esses recursos vao deixar sua plateia envolvida e energizada. Quando
falamos em manter a energia no ambiente da palestra, podemos dizer
que existem dois tipos basicos de palestrantes:

e O palestrante carrossel, que da uma palestra mondtona (lembra
bem aquela musica sempre igual que toca no carrossel). Quem



faz esse tipo de apresentacdo usa sempre o mesmo tom de voz,
nao envolve o publico, da sono e ninguém presta atencao nele.

e O palestrante montanha-russa. Ele trabalha com energia,
variando a entonacao da voz, a postura, 0os recursos e O
envolvimento do publico. Da vida a palestra e faz com que as
pessoas figuem grudadas na apresentacdo, esperando pelo
momento seguinte. Mexe com as emogodes de todos, exatamente
como uma montanha-russa, que envolve e empolga a pessoa do
comeco ao fim do passeio.

E claro que vocé tem de ser um palestrante tipo montanha-russa! E
assim que vocé vai conseguir atingir os objetivos planejados para a sua
apresentacio. Para isso, vocé precisa elaborar roteiros que tenham altos
e baixos, suspense e diferentes tipos de emocéo.

Existem diversos recursos que vocé pode utilizar para manter a plateia
atenta: videos, fotos, magicas, musicas e artificios que mexam com a
emocao das pessoas. E importante ndo exagerar nem rebuscar demais.
Esses recursos garantem momentos especiais, mas s devem ser
colocados se realmente tiverem um papel relevante. Caso contrario, vai
parecer que vocé esta sem assunto e precisa colocar algo na palestra
para passar o tempo.

Entdo, mesmo que vocé tenha varios recursos relevantes, nao use todos
em uma mesma palestra. Escolha sempre os dois ou trés melhores e
mais adequados, e eles causarao um impacto muito mais positivo na sua
apresentacao.

Eu, particularmente, turbino minha palestra da seguinte maneira: assim
que tenho escrita a estrutura da mensagem, comecgo a preencher cada
uma das etapas com exemplos, casos, fotos, videos efc.

Para facilitar seu trabalho, listo aqui alguns pontos em que vocé deve
focar para turbinar sua apresentacdo e garantir que ela realmente
funciona e toca seu publico.



Titulo forte

O impacto tem de comegar com o titulo da
palestra. O nome da apresentagao tem de ser o
baseado na sua ideia central e precisa ser forte Problemas"

e vendedor para atrair as pessoas. Talvez ele Oba!
nao surja de imediato, mas, certamente, depois
que vocé mergulhar no conteudo da sua 7 v

apresentacdo e montar a estrutura da sua
palestra, sera mais facil chegar ao nome ideal.
Bons titulos, em geral, executam algumas dessas agoes:

e Fazem uma promessa forte para resolver um problema
(Exemplo: Trabalhe 4 horas por semana, fuja da rotina, viva onde
quiser e fique rico)

e Dao uma direcdo ou informacado (Exemplo: Os sete habitos das
pessoas altamente eficazes)

e Provocam um pensamento ou despertam curiosidade (Exemplo:
Problemas? Obal)

Quer saber se 0 nome que vocé escolheu tem impacto e é vendedor?
Conte para as pessoas € peca a opinido delas. Se vocé tiver de explicar
qual é o conteudo da sua apresentacao, € sinal de que o titulo nao esta
objetivo e precisa ser trabalhado um pouco mais.

Vamos imaginar que vocé esteja formatando uma apresentagdo sobre
como aumentar as vendas da empresa usando as redes sociais. Se vocé
colocar o nome “As redes sociais e seu negdcio” sera uma boa opgéao?
Perceba que o nome é bom, mas é muito amplo e fraco no impacto.
Precisa de mais energia. Se vocé esta falando de vendas, sobre
aumentar os lucros e ganhar dinheiro, aprimore sua ideia, com algo do
tipo “Como multiplicar suas vendas com as redes sociais” ou “Venda
mais com as redes sociais”.



Videos tocantes

Um video sempre € um grande aliado para vocé
contar uma boa histéria ou causar um impacto
positivo no seu publico. Um video pode tocar,
comover, emocionar, esclarecer, exemplificar.
Videos precisam ser preparados bem antes,
seguindo exatamente o roteiro da palestra. Eles
precisam ser bem cuidados, bem selecionados,
de boa qualidade, relevantes para o tema e tao
originais quanto possivel, para evitar os erros grosseiros que
normalmente as pessoas cometem em suas apresentag¢des, quando nao
sabem escolher e usam qualquer coisa.

Gosto muito de colocar um video antes de comecar minhas palestras.
Isso ajuda a audiéncia a entrar no clima, a conectar-se comigo e a se
preparar para o que vira.

Antes da conclusdo da minha apresentacao, também uso muitas vezes
um video para ajudar a criar uma condi¢ao para estimular o publico a
fixar as ideias que passei.

Sua experiéncia e sua sensibilidade lhe dirdo qual video deve ser usado
e em que momento. Planeje isso com cuidado e tire os melhores
resultados desse recurso.

Fotos criativas

Aqui vale o ditado “uma imagem diz mais do que mil palavras”. Tire
proveito disso e escolha trés ou quatro fotos significativas para a sua
apresentacao, para intercalar com seus slides de texto.

Mas muito cuidado: ndo pode ser uma foto qualquer, sem qualidade, ou
que ja tenha sido vista a exaustdo na internet. Escolha as fotos a dedo,
para causar impacto e conquistar mais seu publico.

Cada detalhe tem de vibrar por si so. Por isso, se for usar fotografias ou
ilustragdes, garanta que elas tenham boa definigdo, sejam bonitas



esteticamente, impactantes e ajudem a passar sua mensagem.

Musicas, depoimentos, magicas e dindmicas

Ha ainda outros recursos que podem ser usados i
para tornar sua apresentacao mais interessante. <
Musicas podem ser usadas, desde que sejam "
condizentes com o clima que vocé quer criar no

seu publico. As musicas, assim como o0s videos, e 7
podem ajudar a criar climas emocionais bem

interessantes. Vocé precisa imaginar que € uma 43‘
trilha sonora de sua apresentacao, e planeja-la v
com coeréncia.

Depoimentos podem ser gravados em video e
sdao uteis para atestar o funcionamento das
ideias que vocé esta propondo, ou exemplificar e
complementar o tema de sua apresentacao.
Magicas e truques sao recursos que podem ser
utilizados para prender a atengao da plateia.
Precisam ser simples, faceis de fazer e que
realmente funcionem. Servem como elementos
para vocé surpreender a plateia e capturar seu
interesse de modo mais eficaz em momentos decisivos da apresentacao.
Mas cuidado: existem os magicos que fazem palestra e os palestrantes
que usam magicas. Muitos magicos ndo conseguem fazer carreira nas
convengdes organizacionais porque baseiam sua apresentacdo apenas
nos truques. No dia seguinte, as pessoas que assistiram simplesmente
se lembram de que houve um magico interessante.

Mas quando um palestrante tem uma mensagem forte e usa magica, as
pessoas se lembram bastante da mensagem. Elas comentam coisas do
tipo: “Vocé viu o que o palestrante falou? Quando tudo parecer
impossivel, lembre-se que sempre existe uma saida”.




Dinéamicas sao atividades individuais ou em grupos
que visam aproximar as pessoas, liga-las ao tema
e gerar energia para a palestra. Também sao bons
elementos para dar movimento a uma
apresentacdo. Mas nao abuse delas!

Um palestrante campeao sabe como organizar
suas apresentagcdes usando de maneira bem
dosada varios desses recursos apresentados, e
mesmo outros recursos inovadores. Com
criatividade e bom senso, vocé vai costurando
uma palestra inesquecivel.

Um palestrante
campeao sabe
Como organizar
suas apresentacoes
usando de maneira
bem dosada varios
recursos

Slides impactantes

Os slides sao parte importante na construcao de
uma palestra de sucesso. Por isso, sempre tenha
uma série de slides impactantes. Eles ajudam
vocé a se situar durante a palestra, além de facilitar que a plateia
acompanhe seu raciocinio e entenda o contexto em que cada topico se
encaixa.

Mas guarde algo muito importante: os slides ndao podem ser a bengala
na qual o palestrante se apoia quando nao se preparou adequadamente.
Vamos falar sobre os cuidados a serem tomados com esse recurso.

Use poucos slides

Existem apresentadores que usam mais de cem slides para falar durante
15 minutos. Isso é perder a oportunidade de criar vinculo com as
pessoas, pois elas precisam olhar para vocé e, de vez em quando, olhar
para os slides.

Muitos slides sdo uma bomba relégio. Certa vez, em Sao Luiz do
Maranhdo, um palestrante comecou sua apresentacao e comecgou a
passar seus slides. Eram mais de 150. Quando faltavam 15 minutos para



terminar a palestra, ele se deu conta de que ainda faltavam mais de cem
para serem passados, € comegou a correr na projecao deles. Quando o
publico percebeu que ainda faltavam muitos slides, comegou a cobrar
que o palestrante falasse sobre cada um deles. Comecou, entdo, uma
série de reclamacdes, e o final da apresentagao foi uma bagunca, com
pessoas saindo da sala.

Em outra ocasidao, um palestrante abriu um evento em que iriam falar
mais outros dois apresentadores na sequéncia. Ele comecgou a passar os
mais de cem slides que tinha feito, e o tempo foi passando. Com o
publico ja impaciente, ele comegou a extrapolar o tempo da palestra, e o
organizador do evento, no fundo da sala, pulava fazendo sinais para ele
terminar. Depois de mais de uma hora de atraso, os outros palestrantes
ja estavam chateados com a falta de respeito dele. Final da historia:
muita confusdo, gente indo embora antes do final e pedindo o dinheiro
de volta.

Ter de 20 a 30 slides € mais que suficiente se sua apresentacao tiver
aproximadamente 60 minutos. E lembre-se: nenhum dos grandes
discursos da humanidade é lembrado por seus slides, mas sim pela
forma como a mensagem foi transmitida.

Menos é mais

Efeitos tecnoldgicos s&o poderosos para conquistar a atencdo do
publico, mas o bom gosto tem de imperar, porque isso pode tirar a
atencdo do que vocé esta falando.

Ha uns vinte anos, houve a moda dos fogos de artificio no final das
palestras nas grandes convengdes. Achei isso chiquérrimo, ainda que
perigoso quando feito em espacgos fechados.

Mas, depois de um tempo, alguns palestrantes exageraram e colocaram
varias vezes durante a apresentacdo. Ficou parecendo uma noite de
réveillon. Em vez de prestar atencdo a mensagem, as pessoas ficavam
embevecidas ou preocupadas com os fogos de artificio. Eu imagino que



em um desses grandes eventos tenha acontecido um enorme incéndio e
a moda passou.

Com seus slides, indico a mesma coisa: poucos fogos de artificio para
nao parecer uma festa junina no arraial. Tudo tem de ter bom senso,
pois exageros acabam fazendo que vocé seja lembrado pelo efeito
especial e nao por sua mensagem.

Nao se esqueca de que todos os recursos devem ser usados para vocé
vender sua mensagem e nao para fazer um espetaculo sem conteudo.
Por isso, nos slides, escolha uma cor para o fundo da tela e, no maximo,
duas cores para as letras. Assim vocé evita uma apresentacao
carnavalesca e grosseira. E lembre-se de sempre usar cores
contrastantes entre o fundo e as letras, para dar boa leitura.

Use dois tipos de fontes apenas

Escolha no maximo dois tipos de fontes para o B 5
que esta escrito, sem muito rebuscamento, para

que possa ser lido de longa distancia. Eu, Adeef
particularmente, acho que a fonte deve ser Abcdef
grande o suficiente para ser vista de qualquer

lugar, e com qualquer intensidade de luz. 7 A

Nao misture muitas fontes para nao poluir a

mensagem. As letras nao devem chamar mais

atencao do que aquilo que esta escrito.

Algumas fontes que eu recomendo usar, por darem melhor leitura, sdo a
Impacta em caixa alta (a minha preferida), a Helvética e a Arial.

Use seu poder sintese

Muito texto e marcadores em excesso deixam a apresentacado chata ou
sonolenta. Se um slide estiver abarrotado de informacdo e com letras
pequenas, ele nao vai funcionar.

Os norte-americanos usam o que eles chamam de “Regra 5 por 5”
nunca coloque mais que 5 frases por slide e nunca mais que 5 palavras



por frase. Esse € um excelente conselho para construir seus slides. Para
conseguir fazer essa sintese da sua mensagem, comece a listar as
palavras-chaves e as frases que contém a esséncia do que vocé vai
apresentar. Pense sempre que o objetivo é fazer com que o publico

guarde as ideias principais da sua apresentagao.

Apenas uma ideia por slide

Use o conceito das minipalestras aqui. Muitos
especialistas em palestras dizem que uma
apresentacdo de 50 minutos deve ser uma série
de aproximadamente 15 minipalestras de 3 a 4
minutos.

Eu concordo totalmente! Por isso, construa suas
minipalestras com ideias especificas e monte-as
como faz com as pecas daquele brinquedo

A A

Lego. Cada minipalestra tem seu slide, e cada slide, sua ideia.

Inclua graficos e tabelas

Muitas pessoas reagem melhor a sinais visuais
do que ao texto corrido, ou listas de numeros.
Por isso, um grafico objetivo pode ajudar a
transmitir sua ideia de modo ainda mais eficaz.
Mas, se vocé tiver muitos numeros e
informacgdes, resista a tentacdo de colocar o
grafico inteiro no slide. Faga uma versao
simplificada, com os dados principais, e distribua

|
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A

apostilas com as informacdes detalhadas. Vocé também pode indicar
sites para que seu publico tenha acesso a elas. Duas tabelas s&do mais

que suficientes para mostrar o que vocé quer dizer.

Agora que vocé preparou cada um dos detalhes da sua apresentagao €
chegada a hora de treina-la com intensidade, para que tudo esteja na

ponta da lingua.






(/hegou 0 momento de treinar o que vocé organizou e desenvolver sua

performance para a apresentacgao.

Ha algum tempo, uma das maiores redes de supermercados do pais me
pediu uma série de nove palestras para seus gerentes, baseadas em
meu livro Problemas?QObal.

O objetivo dessas palestras era convencer as equipes dos
supermercados a resolver os problemas dos clientes para que eles se
tornassem fiéis a marca e, principalmente, mostrar aos funcionarios que
clientes felizes dao mais lucro porque voltam sempre, como escrevi no
livro.

A partir da definicdo desse objetivo, preparei o conteudo com um toque
de humor, como me foi solicitado. Comecei entdo a fase de treinamento.
Quando fiz as primeiras apresentacdes para minha equipe, ouvi deles
que as ideias nao estavam bem contextualizadas para uma rede de
varejo. Entdo, fiz novas pesquisas para conhecer a realidade do setor e
encontrar informagdes que convencessem o publico-alvo de que seria
mais facil atingir suas metas se eles conseguissem que seus clientes
ficassem felizes.



Criei duas frases que ficaram muito interessantes: “Clientes mal
atendidos trocam de supermercado” e “Clientes frustrados ndo compram
mais em nossas lojas”.

Nos treinos seguintes, as pessoas que me assistiram reclamaram que a
apresentacio estava muito séria. Trabalhei mais, melhorei as piadas e
meu desempenho ao conta-las. Em seguida, convidei alguns amigos do
setor varejista — meu publico-alvo — para assistir a essa nova
apresentacao. Eles fizeram mais alguns comentarios sobre a linguagem,
que precisaria estar mais proxima a usada pelo pessoal do varejo.

Fiz mais ajustes e voltei a treinar. A medida que treinava, ia me sentindo
mais a vontade com essa apresentacio, que foi ficando cada vez mais
consistente. Até que conclui os acertos e ja havia treinado o suficiente
para fazer uma excelente apresentacao.

Esse processo de treinamento e aprimoramento € semelhante a
construcdo de uma peca de teatro, em que o diretor vai aperfeicoando o



espetaculo ao longo dos ensaios e os atores vao melhorando seu
desempenho no palco e ficando mais seguros com sua atuagao.

Talvez vocé seja um empresario ocupadissimo e esteja pensando neste
momento: “Eu n&o tenho tempo para gastar com todos esses
preparativos, mesmo porque nao sou um palestrante profissional. Falo
somente uma vez por ano na convengao da minha empresa € nao
importa muito como minha apresentacgao vai ficar”.

Mas € ai que vocé se engana. Pelo fato de precisar falar uma vez sé por
ano é que vocé tem de “arrasar’. Lembre-se: é sua empresa e sua
equipe. O que vocé falar na convengao anual ira nortear essas pessoas
durante um tempo consideravel. Por isso, sua apresentacao tem de ser
fulminante!

Além do mais, com o tempo vocé vai descobrir que faz apresentagdes o
tempo todo, seja para seus diretores, para seus clientes e até para sua
familia. Quanto mais vocé se preparar e treinar, mais natural sera sua
apresentacao e, portanto, mais poderosa.

A sabedoria popular diz: a pratica conduz a perfeicdo. Eu digo que ela
traz também seguranca.

A maior causa do medo de falar em publico é a falta de treino. Até
mesmo eu, depois de tanto tempo fazendo palestras, vou me sentir
inseguro se nao me preparar e nem treinar direito uma apresentagao.
Treinar a apresentacao possibilitara que vocé aprimore a estrutura da
mensagem e tenha uma performance de palco cada vez melhor.

Existem dois tipos de treinamento que podem ser feitos:

Treinamento do conteudo: é quando vocé treina focando nas
informagdes que organizou, até ter certeza de que o texto esta étimo e,
principalmente, que tem seguranga de que ele esta memorizado.

Treinamento do desempenho: € quando vocé treina a performance de
palco, pratica toda a sua movimentagao, o tom de voz, gestuais, postura,
fluéncia do texto na fala, sincronizacdo com os elementos audiovisuais



como slides, videos efc. .
Treinar a

_ o apresentagao
Vocé pode também fazer treinamentos solitarios possibilitara que

ou treinamentos com publico. Os treinos solitarios vocé aprimore

~ ;. A a estrutura da
sao importantissimos, mas poucas pessoas tém
mensagem e tenha

disciplina para realiza-los. Por isso, cada vez que uma performance
vocé treinar por conta propria, vai dar um passo de palco cada vez
melhor

para superar seus concorrentes.

Eu continuo fazendo os treinamentos solitarios
para perceber alguns detalhes que somente
observamos com esse tipo de treino.

No treinamento com publico, vocé convida
pessoas, como colegas, amigos e até clientes,
para assisti-lo, para fazer comentarios e dar
sugestoes, tanto sobre a estrutura da
apresentacido quanto sobre seu desempenho no
palco.

Esses treinos em que ha outras pessoas
assistindo podem ser mais animadores, ja que a tendéncia €& o
palestrante investir mais energia na sua preparagao, por saber que ha
pessoas que se comprometeram em ajuda-lo.

Treinando sozinho

Esse tipo de treinamento € o melhor para as primeiras vezes em que
vocé for treinar, porque vai deixa-lo mais a vontade.

Vocé pode treinar imaginando que esta falando para uma plateia. Para
isso, simule o local em que acontecera a apresentacdo em uma parte da
sua sala, de seu quarto ou de seu local de trabalho. Memorize o texto e
va falando cada vez mais naturalmente.

Fale em frente a um espelho para ver o que seu publico estara
assistindo. Use um microfone de verdade e coloque a roupa que vocé



vai usar no dia da apresentacdo. Se for usar slides, providencie o
computador e o projetor. Ou seja, prepare todo o contexto e 0 ambiente
da maneira mais fiel possivel ao que sera no dia da sua apresentacgao.
Se sua apresentacao tiver 60 minutos, faga, a principio, treinos na
metade desse tempo, porque os pontos que precisam ser melhorados ja
ficardo aparentes logo no comec¢o de seu desempenho.

A seguir, va melhorando o texto, as falas, o uso dos recursos
audiovisuais e sua performance de palco. Depois de algumas vezes
treinando dessa maneira, faga a apresentacdo com a duragao real que
ela vai ter.

Em uma segunda etapa do seu treinamento, grave sua apresentagao em
video e procure assisti-la logo depois de fazé-la. Dessa maneira, vocé
vai poder observar os detalhes da sua apresentacdo e saber como
melhora-la.

Treinando com plateia

Os treinos com plateia, ou seja, com pessoas convidadas para assistir
vocé praticando, também merecem alguns cuidados. Nos primeiros
treinos, convide pessoas muito amigas, pois dessa maneira vocé ficara



mais a vontade tanto para fazer a apresentacao

. ~ Quando alguém
quanto para receber as criticas e sugestoes.

fizer uma critica,

S6 em uma segunda etapa convide possiveis sorria e diga
clientes. Se vocé é um vendedor, um profissional obrigado. Isso
vai estimular

liberal ou um empresario, convide seus clientes 2 pessoa a
em potencial para assistir a sua palestra e diga a aprofundar sua
eles que vocé os convidou porque representam a analise
razao de seu trabalho. E que vocé precisa de uma
orientacdo concreta deles para realizar seu
objetivo de fazer uma apresentacido poderosa.

Seja inteligente: aproveite as criticas

Aproveite a ajuda de seus convidados e tenha a
mente aberta para ouvir as criticas que eles vao
fazer. Seja inteligente para receber com gratidao o
que as pessoas disserem. Infelizmente, a maioria
das pessoas sO quer ser elogiada e acaba
perdendo a oportunidade de se aperfeicoar. Elogios s&o importantes
porque elevam a autoestima, mas elogios vazios, inadequados,
destroem a autoconfianca.

Durante minha vida como editor, fui contratado varias vezes para dar
pareceres em textos de futuros autores e observei que a maioria me
contratava para eu dizer que seu livro estava 6timo, mesmo quando, na
verdade, estava sofrivel.

Se voceé tiver essa atitude de ndao querer ouvir criticas, vai perceber que
as pessoas no inicio vao criticar, mas depois, quando virem que vocé
somente quer elogios, vao comecgar a falar o que vocé quer ouvir e ndo o
que vocé precisa escutar.

Quando alguém fizer uma critica, sorria e diga obrigado. Isso vai
estimular a pessoa a aprofundar sua analise. Na verdade, criticar da




muito trabalho e é importante que vocé mostre o quanto & grato por
essas orientagoes.

O melhor elogio é conseguir fechar um negécio

Quando convido pessoas para participar dos treinos das minhas
apresentacgdes, aviso logo que nao estou esperando que elas fagcam
elogios, pois 0 maior presente que elas podem me dar sao suas criticas.
Eu sei que se eu fizer uma bela apresentacéo, os elogios virdo na forma
de contratos e negdcios fechados. Na verdade, ndo adianta as pessoas
elogiarem sua apresentagcao e, na hora H, ninguém comprar seu
produto.

Os elogios que realmente importam s&o as ag¢des dos expectadores das
apresentacoes:

e Se vocé esta apresentando um projeto ou um produto para o
cliente, o melhor elogio & ele comprar o que vocé vende e nao
simplesmente dizer que adorou o que vocé falou.

e Se vocé é um executivo, o verdadeiro elogio € sua equipe
trabalhando até no final de semana para conseguir entregar o
projeto dentro do prazo.

e Se vocé é um politico, o maior elogio é conseguir o voto da
populacao na eleig¢ao.

e Se vocé é um escritor, o grande elogio é ver seu livro na lista dos
mais vendidos e ndo os amigos dizendo que o responsavel pelo
encalhe foi um erro de distribuigao.

Em resumo, a fase de treinamento da apresentacido nido tem como
objetivo conseguir aplausos, mas sim construir uma palestra poderosa.

Ais apresentagdes tém de ser um show com muito



conteudo

As apresentagbes poderosas combinam dois tesouros: conteudo
profundo e uma boa performance de palco. Por isso, durante a fase de
treinamento, vocé precisa repassar e completar o conteudo onde for
necessario, e aprimorar as técnicas que possam lhe proporcionar uma
excelente performance de palco.

Ha palestrantes que mostram somente que conhecem muito de seu
assunto, e frequentemente fazem apresentagbes chatas. Um exemplo
tipico sado alguns professores académicos que confiam tanto em seu
conhecimento que ndo se dao ao trabalho de falar com paixdo e
capricho sobre suas ideias.

Muitas vezes, outro desequilibrio acontece com alguns palestrantes que
vém da area de vendas: um desempenho de palco bom e forte, mas
vazio em conteudo.

Treine para ser capaz de alimentar o cérebro de
seu publico com ideias, o coracao dele com
inspiracéo e os olhos com uma bela apresentacgao
enriquecida com slides, fotos e videos.
Proporcione ao publico uma experiéncia sensorial
completa e eficaz, que o faga agir na diregao que
voceé pretende.

Invista seu tempo em preparar e treinar um
conteudo profundo integrado com um maravilhoso
desempenho. Vocé vai trabalhar um més com
forca total, mas vai lucrar durante muitos anos com
sua apresentacgao.

Para vocé “arrasar” no palco, é importante:

As apresentacdes
poderosas
combinam dois
tesouros: contetdo
profundo e uma
boa performance
de palco

e Treino para incorporar todo o conteudo da
palestra
e Treino para ter posse do palco



e Treino para construir vinculo com o publico
e Treino para manter o nivel de energia alto

Treino para incorporar todo o conteudo da palestra

Um dos pontos mais importantes aqui € vocé ter na ponta da lingua o
conteudo da sua apresentacao. Treine até ter tudo o que vocé preparou
totalmente decorado, como as informacdes, os casos, as historias, a
apresentacdo do problema, causas, sua solucido, motivagcado, conclusao
etc., para vocé mostrar a familiaridade de quem é uma autoridade no
tema.

Faca como os alunos que estudam para o vestibular: fale em voz alta as
matérias e repita seu conteudo para decora-lo, até ficar a vontade
falando sobre ele. Uma boa parte dos treinos individuais deve ser
dedicada somente a memorizar e ficar a vontade com todas as
informagdes que vocé coletou e organizou quando preparou sua
apresentacao.

Quando vocé falar seu texto para a plateia, ele tem de estar tao
profundamente interiorizado e natural que vai parecer que vocé fala
sobre isso ha décadas. Sua apresentacdo tem de estar tdo incorporada
por vocé quanto o texto de um mondlogo esta enraizado na alma de um
ator.

Vocé provavelmente deve estar querendo me perguntar: “Roberto, como
eu consigo esse efeito?”.

A resposta é: com muito treino e paixao de quem sabe que vai ajudar
pessoas a mudarem sua vida.

Treino para ter posse do palco

O palestrante tem de entrar no palco — mesmo que ele seja apenas um
espagco em uma sala de reunides — com a forga com que uma Fernanda
Montenegro entra para fazer um espetaculo de teatro. E impossivel ndo
ter vontade de aplaudi-la.



Vocé tem de entrar para fazer sua apresentagao com a tranquilidade de
um sacerdote rezando uma missa. Ele representa o sagrado e ninguém
entra naquele espaco sem sua permissao.

Vocé precisa treinar sua apresentacao até o ponto em que, quando
comecar a falar, sua presenca seja tdo forte que todos fagcam siléncio
para escuta-lo As pessoas querem alguém que elas possam admirar;
entao, treine muito para ser esse alguém.

A posse do palco nasce da certeza de que vocé € a melhor pessoa para
estar 1a na frente falando para aquelas pessoas naquele momento e
situacao. Tenha claro que vocé tem de entrar com tudo, porque nao
existe tempo para fazer aquecimento quando vocé estiver |a comegando
a falar.

Sua atuacdo nos trés primeiros minutos da apresentacdo vai decidir
como as pessoas vao acompanha-lo pelo resto da sua palestra. Nao aja
como aquele time de futebol que entra em campo distraido e toma um
gol logo no inicio do jogo e tem de passar o resto do tempo correndo
atras do prejuizo.

Marque sua presenca fisica

Para ter posse verdadeira de palco, também é importante que sua
presenca fisica seja marcante, envolvente, contagiante. Isso depende,
muitas vezes, de detalhes que em geral deixamos passar sem nos
darmos conta. Vou falar de alguns deles.

Seu corpo tem de mostrar que vocé é um exemplo de sucesso. Portanto,
cuide de sua aparéncia, postura, atitude e saude. Procure se exercitar
para ter e mostrar sua energia e vitalidade. Descanse bem antes de
chegar a palestra e suba ao palco com um olhar firme e uma postura
imponente, porém sem ser arrogante.

Trabalhe seu corpo, sinta-se bem, disposto e saudavel. Além do mais,
vocé precisa demonstrar, com sua presenga fisica, uma congruéncia
com o que esta falando. Se estiver falando sobre enfrentar um desafio,



ot seu corpo precisa transmitir firmeza. Se vocé esta
ao faga sua .
apresentacio como falando de uma dificuldade, seu olhar tem de

se as pessoas transmitir compreensao. Seu corpo todo fala e sua
estivessem ali . . . . .

Ihe fazendo um linguagem corporal diz muito, e muito mais
favor por assisti-lo. claramente que sua voz. Procure cuidar para que

Vocé precisa ter la di |
consciéncia do valor €la diga 0 mesmo que suas palavras.

que vai oferecer a Fique atento a sua voz, ao tom e a velocidade de
plateia sua fala. Procure ser natural de todas as maneiras,
mas demonstre poténcia e assertividade. Tire
proveito das pausas de pensamento, que fazem a
audiéncia refletir sobre o que vocé acabou de
falar.

Como postura, adote o habito de ficar de frente
para a plateia, ombros erguidos, ligeiramente
curvados para a frente, em uma demonstracao de
que vocé é acessivel, receptivo e amistoso.
Gestos comedidos e alternados, de acordo com a
entonacdo e com o volume da sua voz, e de acordo com o que esta
sendo falado, criam mais sintonia e aproximam vocé do publico.

Cuide de sua expressao facial. Treine bastante para ter expressoes
agradaveis e coerentes com aquilo que vocé fala, pois isso reforca o que
vocé diz. Todos acham, por exemplo, muito inadequado quando veem
na TV um repodrter dando uma noticia triste com um meio-sorriso nos
labios.

Movimente-se demonstrando energia, agao e maestria, de modo a ser
seguido pelos olhares da plateia, que tentarao sempre adivinhar seu
préximo passo. Nao seja previsivel, surpreenda sempre. Cause impacto
e admiracdo. Isso cria expectativa no publico, que ficara muito mais
ligado ao andamento de sua apresentagao.

Movimente-se com segurancga



Treine sua movimentagdo no palco para que ela seja firme e segura.
Além da sua voz e da sua maneira de olhar as pessoas, seu jeito de
caminhar também vai mostrar a todos que vocé sabe como ajuda-los.
Transmitir seguranga para as pessoas em todas as suas manifestagoes
é importante. E como um grande cirurgido, que fala que o paciente vai
ficar curado apds a cirurgia, ou como um competente engenheiro quando
fala que o prédio vai ficar pronto no prazo. Se vocé se sentir seguro, o
publico se sentira seguro.

Nao faca sua apresentacdo como se as pessoas estivessem ali lhe
fazendo um favor por assisti-lo. Vocé precisa ter consciéncia do valor
que vai oferecer a plateia. Entdo, enquanto vocé constrdi, testa e treina
sua performance de palco, busque elementos para reforcar e renovar a
seguranga que vocé tem em si mesmo, no quanto sabe e em tudo o qué
vocé tem para oferecer ao publico.

Procure perceber, sentir e observar onde estao suas insegurangas e
trabalhe no sentido de elimina-las. Lembre-se que 90% da inseguranca
que vocé sente é falta de treino.

Quando se movimentar, procure sempre o meio termo: nem ficar
andando muito de um lado para o outro freneticamente (o que faz a
plateia se sentir em um jogo de pingue-pongue), nem ficar parado, como
se estivesse fazendo um mondlogo dramatico em um teatro.



Também néo fique parado, olhando para os slides e lendo o que esta I3,
porque isso demonstra insegurangca em relagdo ao conteudo e falta de
consideracdo com seu publico. Treine até que vocé nao precise do
auxilio dos slides para ter um excelente desempenho.

Ao ficar parado, apoie-se nos dois pés com equilibrio. Ao andar, faca
isso com firmeza e altivez, como se fosse um modelo andando pela
passarela, magnetizando o olhar de todos.

Treine usar sempre um lado do palco para falar coisas mais leves e
bem-humoradas e o outro para falar sobre assuntos que exijam mais
reflexdo. Sua plateia ird acostumar-se com essa regra e estara
preparada para receber cada tipo de informacao, conforme vocé se
movimenta.

Treino para construir vinculo com o publico

Vocé precisa criar uma forte sintonia com seu publico. Quando falo sobre
isso, lembro-me de uma cantora que eu adorava, chamada Nara Leao.
Ela ndo era muito afinada, mas tinha carisma e uma capacidade de criar



cumplicidade com o publico tao incrivel que em seu show, logo na
primeira musica, torciamos para dar tudo certo.

As pessoas escutam com o0 coragao quando percebem que vocé
conversa com elas. E preciso ter claro que suas ideias abrem a mente,
mas € o vinculo emocional que estimula, durante uma apresentagao, o
desejo das pessoas de mudar.

Como vocé pode criar vinculo com seu publico? Uma das estratégias
que mais funcionam € comecgar sua apresentacdo agradecendo. Por
exemplo, agradeca a pessoa que o contratou, agradeca a empresa, as
pessoas que organizaram o evento e a quem esta ali para assistir a sua
apresentacao. Procure ser cordial, dando um sorriso sincero, mostrando
gue seu objetivo € ajudar quem esta la.

Durante a apresentacdo, uso muito duas ferramentas que vao ajudar
VOCE a conseguir essa conexao especial com as pessoas que vao ouvir
VOCE:

e Comunicacéao afetiva
e Linguagem adequada

Faca uma comunicacao afetiva

Os indianos usam a palavra namasté para cumprimentarem. Ela significa
algo como “meu coragao encontra o seu coragao”. Uma das estratégias
mais poderosas para conseguir esse encontro é se colocar no mesmo
nivel das pessoas.

A maioria absoluta dos palestrantes, especialmente profissionais liberais,
tem a tendéncia de falar somente de suas vitorias e conquistas pessoais,
para serem admirados. Mas ninguém tem apenas vitérias na vida. Essa
estratégia pode ser interessante para conseguir ser respeitado
intelectualmente, mas n&o ¢é poderosa o suficiente para criar
cumplicidade afetiva com as pessoas.



Um dos recursos que sempre utilizo para conquistar a cumplicidade das
pessoas é contar uma histéria verdadeira de alguma dificuldade que tive
em minha vida, seja no plano pessoal, familiar ou profissional.

O herdi tem sempre de sofrer, pois sem sofrimento ndo existe a
identificacdo das pessoas com ele. Elas precisam sentir que vocé faz
parte daquele contexto que esta apresentando, e que, da mesma
maneira como vocé superou as dificuldades sobre as quais esta falando,
elas também podem fazé-lo.

Pense em como vocé pode falar com as emocdes
do publico. Faca com que as pessoas se tornem
suas amigas, suas cumplices, que se espelhem
em vocé por meio das emocgoes.

Olhar nos olhos das pessoas para quem vocé esta
falando também facilita estabelecer a
comunicagao que vocé deseja. Isso precisa ser
feito com cuidado, para transmitir sinceridade e
interesse legitimo. Seu contato visual com
pessoas da plateia deve ser preciso e objetivo,
nem longo nem curto: apenas o suficiente para
criar sintonia. Treine bastante para fazer isso sem
quebrar o ritmo da sua apresentacao.

Certamente, quando vocé estiver palestrando para
uma plateia com varias centenas de pessoas, é
mais dificil olhar todas as pessoas nos olhos.
Mesmo assim, escolha algumas, geralmente duas que estejam na frente,
uma em cada lado da plateia, e mais duas no fundo da sala, para fazer
uma conexao visual. Olha-las nos olhos vai mostrar que vocé é uma
pessoa aberta, que ndo tem o que esconder.

Outro ponto fundamental: procure olhar as pessoas que estao prestando
atencao a sua apresentacao. A maioria dos palestrantes iniciantes tende
a prestar atencao nas pessoas que estao distraidas com seu celular, ou

Foque em quem
esta prestando
ateng&o, pois essas
s80 as pessoas que
verdadeiramente
vao captar sua
mensagem



mesmo conversando com um acompanhante e, no final, acabam
perdendo a concentragao.

Nos dias de hoje, € muito comum que as pessoas tenham pendéncias de
trabalho e figuem prestando atencdo aos seus e-mails ou até saiam da
sala para atender ao celular. Entdo, foque em quem esta prestando
atencao, pois essas sdo as pessoas que verdadeiramente vao captar
sua mensagem.

Isso vai ajudar vocé a se sentir competente e, depois de um tempo,
perceber que até o sujeito mais distraido pode acabar encantado com
sua apresentacgao.

Crie uma comunicagao afetiva com seu publico, fale com seu coracéo.
As pessoas nao estao comprando apenas seu produto, seu servigo, seu
projeto ou o conteudo de sua palestra; elas estdo comprando voceé.

Use uma linguagem adequada ao publico

E fundamental se comunicar claramente, ou seja, é preciso que as
pessoas entendam o que vocé esta falando e o que quer passar a elas.
Mas qual é a linguagem que vocé deve usar para falar com a plateia em
sua apresentacdo? Sera que vocé deve falar apenas para as pessoas
que tém um vocabulario privilegiado, ou seria melhor expandir para um
publico mais amplo? E permitido usar girias, ou o recomendado é
manter-se preso a linguagem mais coloquial?

Tudo depende de quem é seu publico. Se vocé for falar sé para
advogados, use linguagem de doutores. Se for falar para adolescentes,
use uma linguagem que eles entendem e gostam. Claro, vocé néao
precisa se comportar como um adolescente, mas sim adequar seu modo
da falar para algo menos formal.

O que realmente importa é vocé criar empatia e ter simpatia para manter
o interesse de todos no que vocé diz. De modo geral, quanto mais
simples for seu linguajar, maior sera o publico que vocé podera atingir.



Mas atencao: falar de modo simples ndo quer
dizer falar errado, ou de maneira superficial, ou
ainda de maneira confusa, sem deixar claras as
ideias que vocé quer passar. As perguntas a ’
seguir vao ajudar vocé a checar se sua .
linguagem esta adequada. Procure respondé-

las: /(

—

e Para quem vou falar em minha palestra?
Quem s&o 0s meus ouvintes? |

e Qual é a melhor linguagem a ser usada
em minha apresentacéo?

e O que eu preciso fazer para comunicar- —
me de verdade com meu publico? "

Em todos os casos, procure sempre dar seu recado de modo elegante.
Ficou na duvida? Use o meio-termo: uma linguagem nem t&o sofisticada,
mas também nem tao basica.

Mais importante ainda: evite termos chulos, jargdes de areas muito
especificas, palavrdes, ofensas, frases preconceituosas e assuntos
delicados para as pessoas ou para o lugar em que vocé falar.

Treino para manter o nivel de energia alto

Manter o nivel de energia da plateia alto facilita a transmissdo da sua
mensagem e faz as pessoas se sentirem muito bem em participar.
Quando as pessoas saem cansadas de uma apresentacdo, ha a
tendéncia de ficar com uma impressao negativa dela. Mas quando elas
saem leves e energizadas, ficam com o sentimento de que se divertiram
e aproveitaram muito.

Uma das técnicas que uso para manter alta a energia do grupo — e que
recomendo que vocé treine muito — € estimular acbes na plateia. Por



exemplo, pego que se levantem em determinados
momentos, que troquem um aperto de mao ou um ;ﬁrl::nrggdqouer
abrago com dois ou trés companheiros, que digam dizer falar errado,
algo para quem esta perto, e as convido para ou de maneira
dancar ou simplesmente aplaudir com intensidade Syperﬂda" ou
ainda de maneira
e entusiasmo um determinado colega. confusa, sem
Para cada plateia, ha atividades que caem bem e | deixar claras as
outras que ndo devem ser usadas. Por exemplo, 'djéfs g::a\;oce
Nao va usar esse recurso em uma apresentacao e
para os diretores da empresa. Vocé precisa ser
muito cuidadoso ao avaliar seu publico e ver o que
pode ser feito em cada caso.
Enquanto treina sua performance de palco, liste
algumas situacbes em que vocé podera solicitar
acdoes do publico e quais serdo essas acgoes.
Mantenha essas ideias com vocé, até que possa,
durante a palestra, avaliar qual delas usar.
Mas lembre-se: vocé nunca vai agradar a todos.
Sempre vao existir aqueles 5% que criticardo
vocé. Nao lute contra isso. Enquanto se prepara e treina a sua
apresentacao, crie uma estratégia para ter mais jogo de cintura para lidar
com essas pessoas.
Quando vocé esta energizado, sua plateia fica energizada. Entao, todo o
preparo que vocé puder fazer nesse sentido sera bem-vindo. Se for
necessario, faca cursos de oratoria, preparacdo vocal, teatro, esporte,
condicionamento fisico, tudo para melhorar seu desempenho diante da
plateia.

Fale com empolgacgao

Muita gente fala de maneira monétona e sem estar apaixonado pelo
tema. O resultado é uma apresentacdo morna, chata, sem gracga, e que



nao atinge os objetivos para os quais ela foi
programada.

E preciso ter empolgacdo e emocéo na voz. Sua
voz precisa ter vida. Ela precisa variar conforme a
mensagem que Vvocé quer transmitir. Por isso,
muitas vezes vocé vai precisar falar mais baixo,
outras vezes vai precisar quase cantarolar o que
diz, e outras vezes vai mesmo precisar falar alto,
forte e até mesmo “gritar”.

Mas nao me entenda mal. Nao estou dizendo para
vocé ser grosseiro. Vocé precisa ser educado,
mas nunca deixar que sua educacgao faca com que
sua paixao pelo que vocé esta ensinando fique
escondida embaixo de uma postura acanhada e sem energia.

Em uma apresentacao, ha duas possibilidades de comunicagao:

Treine bastante
falar com o
cérebro e com o
coragao

Comunicacao com valor agregado, mas fria: Quando vocé fala
com o cérebro, com muitos conhecimentos, mas sem coragao e sem
emogao, e isso nao toca de verdade e nem motiva o publico.

Comunicacao quente, mas vazia: Quando vocé fala com o coragcao
e com as emocgdes, mas nao tém conhecimento, ndo tém forca
naquilo que dizem. A mensagem fica superficial e fragil e ndo chama
O publico para a acao.

Treine bastante falar com o cérebro e com o coracdo. Suas palavras
precisam partir do coracdo, ser orientadas pelo cérebro e serem
transmitidas com emocao e entusiasmo para tocar quem ouve voce.

Convide as pessoas para participar



Manter a plateia energizada € um desafio e um dos segredos para
vencé-lo é fazer as pessoas participarem. Quanto maior for a
participagao, maior a energia do grupo.

Uma sugestao para vocé €, antes da apresentagcdo, conversar com
algumas pessoas que vao estar na plateia e saber algo sobre elas.
Durante sua apresentacdo, fale o nome dessas pessoas
esporadicamente e diga algo positivo, tomando cuidado de que isso nao
seja algo muito pessoal.

Existem varias maneiras de incentivar a participacao das pessoas, mas
acho estas fundamentais:

e Faca perguntas.
e Elogie quem participa.
e Peca para as pessoas repetirem as frases importantes.

FACA PERGUNTAS: Lance perguntas o tempo todo para a plateia, para
incentivar seu envolvimento, mas nao espere que todas as pessoas
respondam a essas perguntas para nao virar uma tremenda confusdo. A
ideia é estimular as pessoas para refletir sobre o que vocé esta dizendo.

Acho muito produtivo o apresentador comentar a resposta de uma ou de
outra pessoa aleatoriamente, pois isso cria mais de sinergia ele e o
publico. Enquanto estiver treinando suas apresentacdes, escolha as
melhores perguntas e, principalmente, treine fazer perguntas para
estimular a participagao de todos.

ELOGIE QUEM PARTICIPA: Sempre que alguém responde a uma
questao, procuro elogia-lo nao so pela participagdo, mas também por
sua ideia. As vezes, mesmo depois de um comentario totalmente fora do
contexto, eu procuro fazer uma leitura que mostre a pertinéncia da
resposta.

Elogios sdo maneiras simples e gentis de recompensar quem participa e
de fazé-lo se sentir valorizado e considerado, saindo com a sensacgao de



que deu uma contribuicao de valor.

Outra maneira de elogiar € dando pequenos presentes para pessoas da
plateia, em especial aquelas que colaboram com vocé. O presente, de
preferéncia, precisa ser algo ligado ao seu trabalho ou a promocéao dele.
Por exemplo, costumo presentear o publico com exemplares de meus
livros. Mas se vocé néao tiver nada do género, um bombom & sempre
festejado por quem recebe.

PECA PARA REPETIR: Quando vocé esta falando para um grupo
grande, pode pedir para que as pessoas repitam alguns dos conceitos
mais importantes que vocé falou.

Fazer o publico repetir tem duas vantagens muito importantes: ajuda a
aumentar a energia do grupo e também facilita que as pessoas
memorizem o que voceé disse.

Quem assiste as minhas palestras sabe que costumo pedir para que as
pessoas repitam algumas ideias falando para os companheiros que
estao sentados ao lado, como se estivessem ensinando esse conceito.
Essa atividade costuma ser bem divertida, com as pessoas rindo e se
soltando, o que levanta muito o astral da palestra.

(vide do medo de falar em publico

Quem deseja falar em publico tem de superar diversos obstaculos:
nervosismo, inseguranga, timidez, gagueira, baixa autoestima e, claro, o
medo. Tudo isso mina a autoconfianga do palestrante e pde em risco os
resultados de suas apresentacoes.

Mas nao deixe que isso atrapalhe seu caminho. Lembre-se que é
sempre possivel vencer suas limitagcbes. Para isso, ha atitudes e
técnicas que podem ser treinadas e que ajudam vocé a superar seus
limites.

Lembro-me de um filme em que ha um lindo exemplo de superagao: “O
discurso do rei”, escrito por David Seidler. Nele, o herdeiro do trono



inglés precisava falar a seu povo e superou todos os limites de sua
gagueira, para finalmente fazer um importante discurso no radio, no
comeco da Segunda Guerra Mundial.
Preciso dizer a vocé que mesmo palestrantes com . )

it d trad ind t le fri Depois que vocé
muitos anos de estrada ainda sentem aquele frio cuidar do medo
na barriga antes de subir ao palco. Nao adianta dentro de si, cuide

alguém dizer a vocé: “Nao tenha medo de falar em da sua palesra, e
VvocCe val ver que o

publ!co. Isso n&o vai ajudar. Nado € assim que medo desaparece.

funciona. E como dizem:

O medo faz parte do processo natural do ser 0 escuro e a

humano quando ele esta diante de situacbes que ;%Zegg;:t;jzluz.

representam desafios. E falar em publico apavora escuriddo quando

muita gente. acendemos uma
vela

Em geral, as pessoas tém medo da exposigao, do
julgamento, de errar, de cometer gafes, de serem
avaliadas, de n&o serem aceitas, de ter sua
autoestima abalada por falta de aprovacao, pois se
preocupam em excesso com O que as outras
pessoas pensam sobre elas.

Sempre existem causas profundas para o medo.
Geralmente, elas se estabelecem durante alguma
fase da vida, especialmente na infancia. Se formos
agrupar de acordo com a origem, poderiamos
dizer que ha, por tras do bloqueio, um desses trés
aspectos:

e Sentimento de inferioridade
e Obrigagao autoimposta de ser perfeito
e Medo de errar

Quando vocé perceber que esta sendo tomado por essas dificuldades,
procure um amigo de verdade e desabafe, fale desse medo.



Nao entre no que eu chamo de psicologia machista, que € baseada na
ideia de negar um sentimento de fraqueza, cultivada muito entre os
homens, que pensam que precisam se mostrar sempre como “os
valentdes”. Em geral, as frases (péssimas) dessa psicologia sdo assim:

e “Pare com esse medo e va em frente.”

e “Para de se lamentar. Azar o dela que perdeu um cara como
vocé.”

e “Nao choramingue! Ha muitas outras mulheres interessadas em
voceé.”

e “Vocé é fera e ndo tem porque ter medo.”

Isso tudo enfraquece a pessoa em vez de fortalecer. Quando uma
pessoa esta com medo, é fundamental que ela abra seu coragao e fale
desse medo até que ele se esvaia.

Freud ja provou que esconder sentimentos s6 aumenta a intensidade
deles. Entdo, procure alguém de sua confianga e fale sobre esse medo.
Observe como ele nao se sustenta. De repente, vocé vai ver que ele saiu
da sua mente.

Depois que vocé cuidar do medo dentro de si, cuide da sua palestra, e
vocé vai ver que o medo desaparece. E como dizem: o escuro é a
auséncia de luz. Nao existe a escuridao quando acendemos uma vela.

Acenda a luz e melhore suas apresentacoes
Indico trés atitudes que ajudam a domar o medo:
e Organize a apresentacdo: quando ha planejamento prévio, ha
mais seguranca de que nao havera erros graves, nem a

necessidade extrema de se proteger das criticas. Quem esta
preparado tem um desempenho sempre melhor.



e Treine bastante: para se fazer algo bem feito, € preciso treinar
muito. Um jogador de vdlei repete o mesmo fundamento
centenas de vezes diariamente, e a pratica traz mais confiancga
de que ele cometera menos erros.

e Tenha a consciéncia de que a evolugdo vem com o tempo:
ninguém nasceu pronto, € ninguém inicia uma nova atividade
sendo espetacular. Sempre que vemos alguém com um o6timo
desempenho, podemos ter certeza de que a experiéncia ajudou
muito no seu aperfeicoamento. Portanto, conscientize-se de que,
com o tempo, tudo melhora e evolui, e que diminuem as chances
de errar.

Como diz a sabedoria popular, medo se cura com acdo. A autoconfianca
vira do exercicio da sua competéncia. Por isso, cuidado: ndo adianta ter
apenas autoconfianca e ndo ter competéncia, pois é loucura atirar-se ao
risco sem estar preparado. Por isso, aja: treine muito sua apresentacao e
seu medo de palco vai ficar cada vez mais sob controle.

Imagine que vocé é um atleta e que tem jogos marcados em todos os
fins de semana, e que por isso tem de estar sempre em estado mental



de alta performance. Para conseguir ser bem-sucedido, sera importante
voceé treinar para entrar nesse estado automaticamente, no momento em

que alguém disser: “Pode falar”.

Nao importa o que estiver acontecendo na sua
vida, no momento em que alguém chama-lo ao
palco, vocé tem de entrar instantaneamente no
estado e estar 100% disposto e preparado, para
sua acao ser automatica e potente. E isso vem
com muito treino.

Eu me condicionei a me colocar em estado de alta
performance quando escuto 0 mestre de
ceriménias falar: “Com  vocés, Roberto
Shinyashiki!”. Fico ligado nessas palavras e busco
meus melhores resultados depois de ouvi-las.
Esse € um condicionamento que criei a partir de
muito  treino, sempre mentalizando frases
inspiradoras para esse momento.

Mais uma técnica para jogar o medo de falar em
publico fora da sua vida: o medo aumenta na
proporcdo em que VOCcé pensa em Si mesmo
durante a apresentacdo. Quando analisamos por
que a pessoa teve um branco em uma palestra,

Se vocé tirar o
foco das suas
questdes, ou
seja, de cima de
VOCE, e prestar
atengdo em
como ajudar
seu publico,
vai perceber
que 0 medo vai
desaparecendo

descobrimos que ela estava pensando nela mesma, fazendo perguntas

sobre seu desempenho:

e “Sera que eu estou agradando?”

e “Sera que nao estou esquecendo-se de falar alguma coisa?”

e “Acho que os meus slides nao estao bons?”

e “Eu deveria ter treinado mais?”

Se vocé tirar o foco das suas questdes, ou seja, de cima de vocé, e
prestar atencdo em como ajudar seu publico, vai perceber que o medo



vai desaparecendo.

Existe mais um recurso para tirar o medo durante sua apresentacio: se
vocé perceber que esta inseguro, fagca exercicios fisicos. Faca aqueles
movimentos que se faz em uma aula de aerdbica. Peca para ficar
sozinho por alguns minutos e se exercite um pouco. Se for uma
apresentacao em um escritério, chegue alguns minutos antes e faga uma
caminhada pelo quarteirao.

Eu aprendi essa técnica quando fiquei assustado com minha primeira
palestra para mais de 20 mil pessoas no Riocentro, no Rio de Janeiro,
no comego dos anos 1990. Nao acreditei quando a organizagao me
disse que havia vendido mais de 23 mil ingressos. Achei que eles tinham
exagerado!

Quando cheguei, cercado de segurangas, ao local, protegido como um
astro de rock, em um lugar que parecia uma arena de luta de boxe,
pensei comigo: “Meu Deus! Tem muito mais de 25 mil pessoas aqui!
Estou ferrado!”.

Depois de ficar uns 30 minutos em estado de choque, pensei: “Eu
preciso fazer um aquecimento como os grandes atletas fazem antes de
uma competicao para entrar ligado”.

A medida que fui fazendo os exercicios, fui me sentindo mais seguro,
pensando em como conquistar aquela multiddo. No final, deu tudo certo!
Hoje em dia, eu continuo fazendo exercicios fisicos antes de uma
apresentacdo. Mas repito a vocé: o melhor remédio para o medo de falar
em publico é treinar muito. Lembre-se que vocé esta diante de pessoas
que estdo 14 para ouvi-lo. Vocé foi convidado para mostrar suas ideias
para pessoas que tém interesse em conhecé-las. Entdo, sinta-se
importante e mostre tudo o que vocé sabe! Vai dar certo!






Sem duvida alguma, esta é a parte do trabalho de palestrante que eu

curto mais: a hora de subir ao palco e fazer a apresentacéo.

O frio na barriga, a excitacdo de ver a equipe técnica querendo saber o
que vou fazer, os cumprimentos dos contratantes, o brilho no olhar da
maioria das pessoas, a conquista dos céticos, o convencimento dos
participantes a terem uma nova atitude na vida, os aplausos e, no final,
os pedidos de autografos e fotos... E tudo muito prazeroso, gratificante e
recompensador.Essa sensacao de ajudar as pessoas a mudarem sua
vida € muito especial. Por isso, tomo todos os cuidados para que, no dia
da apresentacdo, as coisas acontecam como acredito que devam
acontecer, com todos os detalhes planejados e com a melhor de minhas
energias.

Vou contar, a titulo de exemplo, um pouco sobre minha rotina em um dia
de palestra.

A primeira coisa que faco é escolher a roupa com a qual vou fazer a
apresentacdo. Aprendi que tenho de estar tdo formal quanto podera
estar alguma pessoa do evento, mas que preciso, acima de tudo,
acompanhar meu publico.

Portanto, procuro me vestir como a maioria dos participantes. Se o traje
for formal, como é, por exemplo, em grande parte dos eventos em
bancos, coloco um terno classico com uma gravata bem criativa, pois
tenho certeza de que na maioria os homens estarao de terno.

Se vou a uma convengao de vendas, usar um blazer escuro e uma calca
social me agrada mais porque, ao mesmo tempo que mostro respeito
pelo evento, estou com um estilo simples. Se vou falar em uma
convencao sobre espiritualidade, coloco uma roupa simples, mas
elegante. Ir de terno a uma apresentacao dessas me distanciaria muito
dos participantes.



Geralmente, a empresa que me contrata envia um carro para me levar
ao evento. Esse é o jeito mais eficaz porque, se acontecer algum
imprevisto no caminho, eles tém os contatos do motorista e da empresa
de transporte, o que facilita a comunicacao.

Sempre procuro chegar o mais cedo possivel ao local da apresentacéo
e, na maioria das vezes, assisto ao presidente da empresa fazendo a
abertura da convencéo.

Logo que chego, procuro conversar com o executivo que seja o “dono”
da convencdo e peco que ele fale novamente dos objetivos daquele
encontro. Geralmente, quando recolhemos as informacbdes é outra
pessoa que conversa conosco. Entdo, é fundamental falar com o “dono”



do evento, pois, nesse momento, ele geralmente faz alguns pedidos de
mensagens que quer que sejam abordadas.

Depois dessa conversa, pe¢o para ver o local do evento. Ao chegar I3,
procuro conhecer a estrutura do lugar e conversar com a equipe de som
e video. Muitas vezes a equipe quer que figuemos no escuro durante a
apresentacgao, para que a projecao dos slides na tela fique nitida. Explico
que meus slides foram construidos com muito contraste e letras grandes,
para poder aparecer bem mesmo com luz no palco, porque as pessoas
que estdo no evento querem me ver ao vivo e ndo somente como uma
sombra em um palco escuro.

Comecei minha vida profissional como assistente de cirurgias no tempo
da faculdade de medicina. Aprendi com meus professores a conferir tudo
antes de uma operagao, porque algum eventual erro da equipe pode ser
pago com a vida do paciente. Para ndo haver falhas, temos de cuidar de
tudo com muita atencao.

Trouxe essa forma de pensar de minha experiéncia com cirurgias para
meu trabalho como palestrante e cuido de tudo antecipadamente, com o
maximo detalhamento.

Depois de acertados o som e a iluminagao, vejo os outros detalhes da
sala. Se possivel, peco que eles organizem segundo minhas sugestdes.
Algumas vezes, eles me atendem, mas outras vezes tém as proprias
ideias, e a disposicdo das cadeiras da plateia acaba ficando muito
distante do palco, o que nao é bom.

Apesar da aceitacao ou nado das minhas ideias, sou meticuloso na
preparacao da minha atuacgao e influencio a equipe tanto quanto posso,
para que tudo fique o mais préximo possivel do que planegjei.

Depois de tudo pronto no auditério, peco para ir a uma sala silenciosa e
faco uma série de rituais, desde a preparacdo de voz, aquecimento
fisico, passando por exercicios de visualizagdo até chegar a minha
oracao final.

Se o evento esta atrasado porque algum convidado ainda ndo chegou,
procuro ficar em frente ao palco para que as pessoas vejam que nao sou



o responsavel pelo atraso. Nesse momento, geralmente as pessoas se
aproximam para pedir autografos e tirar fotos.

Gosto desse contato, porque me deixa com mais vontade de “arrebentar
a boca do baldao”, como dizem os musicos jovens. Quando vejo que a
apresentacao vai comecar, vou para os bastidores para me concentrar.

Faco a palestra cuidando para manter a
conexao com a plateia, a energia alta, a
interacdo com o publico, para prender a
atencao, captar o interesse das pessoas e
transmitir minha mensagem com intensidade.

Essa sensacao de
ajudar as pessoas
a mudarem sua
vida € muito
especial

Geralmente, sou

aplaudido com o publico em pé em minhas
apresentacdes, e essa sensacgao de ser util na
vida das pessoas € indescritivel. O olhar de
gratidao das pessoas alimenta minha alma por
muito tempo.

Antes de descer do palco, novamente algumas
pessoas se aproximam para autografos, fotos e
comentarios. Sempre procuro atender com o
maximo de atencao e gentileza a todos, ainda que
algumas vezes tenha o compromisso de, apds a
apresentacao, ir a uma reuniao com o presidente e
a diretoria da empresa, ou a uma entrevista ao
vivo para a televisao.

As conversas que acontecem depois das palestras sdo fundamentais
para receber os feedbacks sobre a minha atuacdo. Esse também é o
momento da troca dos cartdes, a partir do qual se fecham muitos novos
negocios. Também por isso, € muito importante ficar até o final de todas

as solicitagoes.

Quando vejo que chegou a hora, me despeco de todos e entro no carro,
e me dou o direito de me sentir exausto durante alguns minutos. Logo



depois, ja comego a analise do meu trabalho. Em geral, € nesse periodo
que tenho novas ideias para aprimorar minhas apresentacgoes.

As conversas que
acontecem depois
das palestras sao
fundamentais

para receber 0s
feedbacks sobre a
minha atuacao

Esse € o resumo de um dia meu de palestra.
Existem algumas variagbes, é claro. As vezes, é
preciso pegar um voo para Toquio para chegar ao
local da apresentacdo; em outras vezes, ha antes
um jantar para conversar com alguma autoridade e
sua equipe.

Mas todos esses detalhes devem ser encarados
como acontecimentos periféricos, porque o
importante mesmo € a apresentacao que vai ser
feita. Por isso mesmo, no meio de tantas pessoas,
procuro falar pouco e assim estar com a voz em
ordem quando subir ao palco.

Tenho certeza de que vocé esta querendo me
dizer = agora: “Mas, Roberto... Minhas
apresentagdes ndo tém a mesma sofisticacdo das
suas palestras!”. Possivelmente vocé tem razao!

Mas mesmo assim elas tém de ser realizadas com o0 mesmo cuidado e

profissionalismo.

Uma apresentagdo no seu dia a dia

Vamos ver, entdo, como seria uma apresentacdo do dia a dia de um
executivo de vendas para seus clientes. Imagine que vocé é um gerente
comercial de uma editora e tem a oportunidade de fazer uma
apresentacao dos novos livros langados naquele més para uma grande
rede de supermercados.



No dia da apresentagao, antes de sair de casa, vocé precisa pensar em
como vai se vestir. No dia a dia, habitualmente, a roupa que vocé usa
para trabalhar ndo é a adequada para ir fazer essa apresentacido. Por
iIsso, arruma-se de acordo com seu cCompromisso,

Vocé ja tem planejada, preparada e treinada sua apresentagao. Ainda
em seu escritorio, vocé confere se os slides estao certos, completos e
em ordem. Grava a apresentacdo em um pen drive e também uma copia
de seguranga no seu computador e leva ambos para a sua
apresentacido. Vocé convida também uma pessoa da sua empresa para
auxilia-lo e apoia-lo no que for necessario durante a apresentacio.

Com um bom tempo de antecedéncia, para evitar problemas com
transito, vocé se dirige ao local em que esta seu cliente e, chegando 13,



cumprimenta as pessoas, toma café com elas, até que vocé percebe que
€ hora de organizar a sala em que vai acontecer a apresentacao.

O ambiente € pequeno, uma sala com poucos lugares, e por isso vocé
nem precisa de microfone. Mas organiza as cadeiras de maneira que
todos figuem préximos de vocé, para facilitar o contato e a interagao.
Como vocé ja havia pedido com antecedéncia para seu contato na
empresa um projetor, confere se ja esta |a, organiza e testa o aparelho.
Vocé contava com um computador do local para usar em sua
apresentacdo, mas informam a vocé que nao foi possivel, pois um
problema inesperado ocorreu. Mas vocé se preveniu e trouxe o seu
notebook, e entdo o usa para exibir os slides. A pessoa que esta com
vocé comega a ligar o computador e a colocar a apresentagao no ponto.
Enquanto isso, o diretor geral entra na sala com sua equipe de
marketing, e vocés se cumprimentam, a conversa flui. Vocé diz que sua
apresentacao vai durar 15 minutos, para depois vocés terem tempo de
negociar as compras. Vocé sabe que o objetivo da sua apresentacao é
vender os lancamentos do més.

Entdo, pede licenca e vai até uma sala ao lado, e se concentra por
alguns minutos. Volta e inicia sua fala. Durante a apresentagcdo vocé usa
uma linguagem adequada aquelas pessoas que trabalham com varejo e
grande publico, movimenta-se com seguranga, e magnetiza a atencgao
de todos fazendo uma comunicacéao afetiva, participativa e interessante.
Fala com empolgacao, conta historias, faz piadas com alguns fatos (vocé
sabe que o time de futebol das pessoas que estdo ali ganhou o ultimo
jogo), chama as pessoas pelo nome e faz algumas perguntas para
envolver a todos.

No final da sua apresentacao, o diretor geral elogia e pergunta se o0 novo
estilo de apresentar os langamentos é algo que sua empresa adotou
para mostrar seus novos produtos. Vocé diz que € uma rotina que todos
estdo adotando, com retornos bons. A surpresa do seu cliente mostra
que vocé estd no caminho adequado. Comegam entdo as perguntas,
que vocé responde com a mesma atitude vencedora.



Nos minutos finais, a pessoa que vocé levou recolhe os equipamentos, e
vocé e seus clientes comegam a negociagao dos langamentos. Ao final,
vocé observa, feliz, que a clareza da sua apresentacao foi fulminante e
fez toda a diferenga para vocé vender mais. Depois de fechar o negocio,
vocés se despedem e voltam para a editora para comemorar a venda
com a equipe.

Sua apresentagao foi um sucesso porque, nessa descricao, vocé cuidou
de alguns fatores muito importantes, que vou ressaltar a seguir.

Vocé mostrou profissionalismo

Amadorismo é coisa para perdedores. Ninguém

h di d t . As primeiras
chega ao podio sem demonstrar que € um impressdes
profissional. Sua atitude de preparar a s30 as que
apresentagcdo, organizar a sala, falar com permanecem

seguranga e a clareza de suas ideias mostrou para
seu cliente o profissionalismo com o qual ele sera
tratado ao comprar produtos de sua empresa.
Chegar atrasado, ndo checar o equipamento, ter
slides com erros de portugués, ficar irritado
quando alguma coisa da errado no meio da sua
apresentacao, nao dar atencéo especial ao diretor
da empresa e tantas outras bobagens nao
somente vao destruir sua apresentagao, como
podem prejudicar sua imagem.

Vocé passou uma excelente imagem

As primeiras impressbes sdo as que permanecem. Estar vestido
adequadamente mostrou que vocé ndao € um vendedor em inicio de
carreira, mas alguém que preza e respeita nao apenas sua propria
empresa, mas também a empresa do seu cliente. Seu blazer sinaliza



que vocé subiu na carreira e que faz jus a isso com sua imagem,
mostrando também seu valor profissional.

Sobre isso, lembro-me de um caso que aconteceu comigo. Uma vez, no
inicio de minha carreira de palestrante, em que fui convidado a fazer
uma apresentacio para executivos de uma multinacional. O evento seria
em um hotel fazenda, em pleno domingo. N&o tive duvidas: coloquei
uma calga jeans, uma camisa polo e um belo par de ténis e la fui eu.
Quando cheguei ao hotel, todos, simplesmente todos os executivos que
iriam assistir a minha apresentagao, estavam de terno e gravata. Quase
tive um enfarte.

Felizmente, o pessoal do hotel me emprestou um terno, uma camisa,
gravata, além de um par de sapatos, o que salvou meu dia e minha
imagem. Depois disso, nunca mais fui a um evento para dar palestras
sem me informar com antecedéncia sobre o ambiente e o vestuario do
publico que vai me assistir. E sempre procuro estar com um nivel de
vestimenta de um padrao um pouco acima do que o publico e os meus
contratantes vao usar.

Cuidar do seu estilo de se vestir muda muito a maneira como vocé é
visto no mercado profissional. Coloque uma roupa adequada a



apresentacao. Na duvida, os homens devem ir de terno e gravata, e as
mulheres de terninho com calca ou saia. Quando se trata da sua
aparéncia profissional, € sempre melhor errar para mais na elegancia do
que para menos. Para os homens, sempre € possivel tirar a gravata e
até o paleto, se errarem “para mais”.

A roupa que um profissional veste é fundamental. Homens de terno
causam uma o6tima impresséo. Pesquisas de imagem feitas nos Estados
Unidos mostram que mulheres de vestido (nunca muito curto) inspiram
ainda mais credibilidade do que aquelas que usam terninho.

Para manter sempre em mente: cuide para sua aparéncia ser sempre
impecavel, vista-se bem, sem modismos e de modo adequado para cada
publico e para cada situacéo.

Procure estar de acordo com o nivel de formalidade da ocasiao
Observe os presidentes da Republica: se eles vado a um encontro de
chefes de estado, o terno geralmente € muito elegante. Mas se eles
vao visitar uma fabrica, podem usar uma simples camisa com
gravata. Barack Obama, presidente dos Estados Unidos, € um
mestre na arte de se vestir adequadamente para cada situacao.

O mesmo principio se aplica as mulheres. Em um ambiente formal,
um vestido mais sobrio passa a seriedade necessaria a ocasiao.
Mas, dependendo do lugar em que vocé vai falar, como em uma
escola de periferia, por exemplo, uma roupa mais simples e
despojada pode ser a mais adequada.

Cuidado com a displicéncia ao se vestir e com a formalidade
exagerada. Ha pessoas que usam terno independentemente do
lugar em que estao e outras que sdo muito descontraidas. Essa
descontragao, as vezes, pode mostrar uma falta de respeito com o
compromisso ou com o evento. Por isso, informe-se sempre para
nao errar no modo de se vestir.




Vocé chegou com tempo para preparar tudo

Vocé percebeu que chegar com antecedéncia deixa tempo para vocé se
acostumar com o lugar, falar com as pessoas, preparar a sala de
reunides e, principalmente, preparar sua mente para ficar focado
somente na apresentagao.

Essa € uma boa atitude para colocar na sua rotina profissional: chegar
sempre com antecedéncia. Atrasar-se para uma apresentacao é um dos
erros mais graves que um profissional pode cometer. Isso oferece uma
brecha para dar errado tudo o que tem chance de dar. Além de n&o dar
tempo para se preparar para a sua apresentacdo, vocé mostra
desrespeito com a empresa.

Tenho uma experiéncia com esse assunto. Lembro-me de uma
apresentacao que estava programada para antes da minha, em um
evento de uma multinacional da area de eletrdonicos, em que falaria um
economista bastante conhecido e respeitado no meio empresarial. Mas o
sujeito chegou 15 minutos atrasado para sua palestra.

O presidente da empresa me perguntou se eu poderia adiantar a minha
apresentacao, para poder dar sequéncia as atividades do evento. Entao,
ele simplesmente cancelou a apresentacdo do economista. Pediu a
gerente de treinamento, sua secretaria, que fizesse o pagamento do
profissional, mas ndo permitiu que ele sequer entrasse no auditério. O
economista alegou estar atrasado por causa do transito, ofereceu-se
para falar de graca, mas nao teve acordo.

Por isso, chegue ao local sempre bem antes da sua apresentacdo. E
muito amadorismo deixar seu cliente esperando.

Vocé néo trouxe problemas da sua vida para sua apresentagao

Vocé ndo falou dos seus problemas na apresentacdo nem deu
desculpas. Todas as pessoas tém problemas e complicacbes para
serem resolvidas todos os dias, mas eles nunca podem ser desculpa
para alguma falha ou percalgo que possa acontecer.



A responsabilidade
por seu
desempenho é toda
sua. Se ele for um
sucesso, 0 ganho
é seu. Se for um
fracasso, a perda
€ sua também.
Nunca arrume
desculpas por nao
dar o melhor de
vocé

Muitos palestrantes iniciam suas apresentagdes
com uma frase tenebrosa do tipo: “Desculpem-me,
mas estive gripado e nao tive tempo de preparar
essa apresentagao como eu gostaria”. Entendo
que estar gripado € um problema que dificultou a
preparacao da apresentacdo, mas o publico ndo
tem nada a ver com isso.

Se seu filho estda com problemas na escola ou se
vocé tem precisado faltar ao trabalho para cuidar

da sua mae que quebrou o fémur, dizer isso antes
de sua apresentacdo ndo € uma boa forma de
comeca-la.

Mesmo que vocé nao tenha se preparado
adequadamente, n&o coloque seus problemas
para seus ouvintes. Suas questdes pessoais nao
vém ao caso em situagdes assim.

Faco muitas palestras e acontece muita coisa nos
bastidores. Nem sempre tudo sai as mil
maravilhas, mas, por mais irritado que eu fique, nunca levo isso para o
palco. Imagine um palestrante que abre sua palestra e a primeira coisa
que fala é: “Gente, o pessoal que cuida do som pisou na bola e pode ser
que alguns de vocés nao consigam me ouvir...”.

Ele usou os primeiro segundos de sua apresentagao para falar de um
assunto que nada tem a ver com seu objetivo. Além do mais, criticou em
publico uma falta de organizacdo da equipe que vai apoia-lo durante a
apresentacdo. Além de arriscado e pouco profissional, isso € muito
chato.

A responsabilidade por seu desempenho é toda sua. Se ele for um
sucesso, 0 ganho € seu. Se for um fracasso, a perda é sua também.
Nunca arrume desculpas por ndo dar o melhor de vocé.

Vocé ndo cometeu gafes



Gafes sdo fatais para apresentagdes profissionais. E muito importante
conhecer o lugar em que vocé esta, o publico, as expectativas e os
valores de quem vai ouvi-lo, para nao cometé-las.

Vocé evitou assuntos polémicos, tomou cuidado com as piadas e
brincadeiras, nao foi preconceituoso e nao tratou de tépicos que fossem
motivo de constrangimento para alguém no publico.

Quem nado toma esses cuidados se arrisca a perder tudo. Ha algum
tempo, fui participar de um evento em Vitéria e, como cheguei com muita
antecedéncia, fui assistir ao palestrante da manha. Era um jovem muito
talentoso que sabia trabalhar bem o vinculo com o publico. O tempo todo
ele convidava as pessoas a falar sobre suas ideias.
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Em determinado momento, ele se aproximou de uma das gerentes, que
mostrava uma barriguinha bem saliente, e perguntou, com uma
expressdao de carinho: “Para quando é o bebé?”. Totalmente
constrangida, ela respondeu: “Eu ndo estou gravida!”. Quando vi essa
cena, me deu vontade de ir para o aeroporto e voltar para casa sem dar
a palestra. Aquele rapaz perdeu uma 6tima oportunidade de ficar quieto!
Quanto mais préximo vocé estiver da sua plateia, quanto mais fortes
forem os vinculos que vocé estiver construindo, mais atento vocé precisa
ficar, para nao “pisar na bola”.

Tome um cuidado especial para ndo cometer erros decorrentes da sua
empolgagao. Muitas vezes, a palestra esta indo tdo bem que o




palestrante fica animado e vai se soltando e,

Tome cuidado . ., .
quando se da conta, ja perdeu o controle e esta

especial para ndo

cometer erros errando feio.
decorrentes da sua Procure sempre conhecer o terreno onde vocé
empolgacéo

esta pisando. Nao se arrisque a desmerecer quem
quer que seja nem sair na contramao dos
interesses de quem o contratou.

Ha algum tempo, um headhunter famoso estava
fazendo uma apresentacido do seu trabalho em
meu escritorio. Era uma apresentagcao bem
organizada, com slides lindos, 6timo projeto, ideias
muito boas. Ele estava se oferecendo para
procurar um profissional que precisdvamos
contratar.

Falou dos cuidados que tomava ao escolher os candidatos. De repente,
ele soltou esta tijolada: “Nés investigamos tudo, inclusive a preferéncia
sexual da pessoa... Imagine ter um gay trabalhando com o Roberto
Shinyashiki!”.

Sem duvida, ele perdeu uma 6tima oportunidade de ficar calado. Além
de eu ter simpatia pela causa da homoafetividade, na reunido estavam
presentes dois homoafetivos que trabalham na minha equipe e que eu
adoro. Minha frase para o headhunter nao poderia ser outra: “Obrigado
por sua visita. Vamos pensar na sua proposta e voltaremos a procura-lo,
se for o caso”.

Vocé levou seu equipamento pessoal

Vocé tinha a mao seu notebook pessoal, com toda sua apresentacao
testada, além de ter um pen drive com uma copia dela, e isso foi
fundamental, pois houve o imprevisto de o computador do local ndo
poder ser usado.



Isso, além de permitir que a apresentagcdo acontecesse como vocé
planejou, evitou o estresse de ter de resolver o problema da falta de
computador na ultima hora. Havia duas possibilidades, o pen drive e o
notebook, e isso é fundamental, pois jamais devemos contar apenas
Com um ou com outro.

Lembro-me de um caso bastante marcante que presenciei em um
evento. Eu fazia parte do publico convidado para assistir a uma
apresentacao sobre financas pessoais em uma empresa. Na verdade, eu
estava ali a convite do presidente da companhia, para analisar se valia a
pena ela investir dinheiro em uma série de seminarios que ensinassem
os funcionarios a administrar melhor seu dinheiro.

O palestrante chegou no horario, mas nao testou o equipamento. Trouxe
toda sua apresentacao montada e gravada em um pen drive e, um
pouco antes de comecar a falar, inseriu--o no computador do evento e...
nao funcionou! Por alguma razdo que ninguém sabia exatamente qual, o
que ele tinha gravado estava incompativel com o equipamento
disponivel.

Os técnicos procuram resolver o problema, o palestrante recebeu todo o
suporte possivel, mas nao teve jeito. Ndo conseguiram fazer o programa
rodar.

Irritado e perdido, o palestrante resolveu fazer a apresentacdo sem os
slides, mas, aquelas alturas ele ja estava nervoso, além de nao ter se
preparado para falar sem seus graficos e exemplos, que estavam
gravados no equipamento.

Claro, a apresentacdo foi sofrivel e ndo convenceu. Pior ainda,
demonstrou falta de profissionalismo da empresa que estava realizando
0s seminarios, que acabou perdendo um grande contrato de trabalho,
porque a empresa interessada resolveu nao arriscar... Resultado:
contrataram o concorrente, que se apresentou de modo mais
profissional.

Portanto, teste todo o equipamento junto com a equipe técnica. Passe e
reveja os pontos principais com os executivos da empresa e tenha



certeza de que tudo esta de acordo com o que eles esperam que vocé
diga na sua apresentacao.

E tenha seu “plano B” sempre: seu proprio equipamento testado com sua
apresentacao, ou entdo, mesmo se tudo falhar, ndo fique escravo da
tecnologia. Leve com vocé um material impresso, bem montado e
profissional, contendo os pontos principais, graficos e estatisticas, e
distribua para a plateia. Além de ser um ato simpatico com o publico, que
tera suas anotagcbes sempre a mao, ainda salvara sua apresentacao se
0 equipamento de projec¢ao falhar.

Vocé organizou o ambiente da apresentacéo

Mesmo com poucas pessoas na sua

Para que taC5 5 aiust dei

as emocoes apresen .agao,. voce. aljus ou as cadeiras para
acontegam conseguir mais proximidade com as pessoas, 0
durante a que € muito bom. Quando as cadeiras estdo perto
apresentacao, - . NPT .

25 pessoas o suficiente de quem fala, fica mais facil conquistar
precisam ver o e envolver as pessoas, passar emogoes para elas,
apresentador trazé-las para dentro do contexto da apresentagao.
para manter um Vocé verificou a iluminagdo do local, pois muita luz
contato visual . _ S s

com ele dificulta a visualizacdo das projecbes, mas

valoriza-las demais, enquanto vocé permanece na
penumbra ou no escuro total, também nao da
certo. Garanta que vocé seja visto claramente na
maior parte do tempo de sua apresentacido. Para
que as emogdes acontecam durante a
apresentacdo, as pessoas precisam ver o0
apresentador para manter um contato visual com
ele.

Vocé cuidou do som e do equipamento de
projecdo, e combinou previamente quais
equipamentos precisava e checou tudo no



momento da apresentacdo. E sempre importante saber se o sistema de
som esta adequado ao tamanho da plateia, se o projetor funciona e se
voceé tera microfones a sua disposicao e de que tipo eles serao.

O lugar em que vocé vai ficar para falar tem de estar livre para vocé
poder se movimentar a vontade. Verifique cuidadosamente se as telas
de projecao e os projetores nado estdo posicionados exatamente na
direcao de pontos importantes que vocé vai usar no palco. Lembre-se de
usar os pontos de marcagao que vocé tragou em seu planejamento, para
tratar assuntos diferentes, de modo a acostumar a plateia com o clima
de cada mensagem que vocé passar.

Vocé chegou antes de iniciar sua apresentagao, conheceu o espago e
organizou 0 que era necessario. Isso € importante, principalmente em
grandes espacos, em apresentagdes para grandes plateias.

Vocé levou uma pessoa para ajuda-lo

Vocé pediu para um colega da sua empresa acompanha-lo para ajudar a
resolver qualquer imprevisto e ela foi muito util. Essa € uma atitude muito
relevante que deve ser tomada, seja em um evento formal ou ndo. Ter
uma pessoa a sua disposicido, antes, durante e depois da sua
apresentacao, ajuda a resolver qualquer imprevisto que, se vocé estiver
sozinho, sera mais complicado de contornar.

Existem diversos fatores que podem interferir no bom andamento e nos
resultados de sua apresentacdo. Um exemplo: em uma palestra que fiz,
a pessoa que me apresentou ficou no palco o tempo todo e fazia sinais
para a plateia durante a minha apresentagdo. Talvez,
inconscientemente, ela tivesse vontade de ser a palestrante. Essa
situacao atrapalhava o andamento da apresentacdo e comprometia os
resultados que eu tinha combinado com a pessoa que me contratou. Em
uma das minhas descidas do palco, discretamente chamei a pessoa que
estava a minha disposicao para o evento e pedi para que ela, de modo
delicado e polido, pedisse para a pessoa sair do palco.



Quando terminei de fazer meu trabalho de envolvimento no meio da
plateia e voltei ao palco, ele ja estava livre e pude continuar a
apresentacdo sem problemas. E facil perceber que, caso eu mesmo
resolvesse pedir para a pessoa sair do palco criaria uma situacao
constrangedora n&ao so para a pessoa, como para mim e para o publico.

|
s

Outras vezes ja aconteceu de o palco ficar muito perto da cozinha do
evento e o barulho do pessoal trabalhando atrapalhou a apresentagao.
Como resolvi: novamente, pedi discretamente para que a pessoa que me
assistia desse um jeito na situagao.

Ter essa pessoa a sua disposicao é tdo fundamental para o sucesso da
sua apresentacao que muitas vezes a chamo de meu “anjo da guarda”
do evento.

Vocé se concentrou antes de comecgar

Preparar-se alguns minutos antes de comecgar a apresentagao vai
garantir que vocé entre imediatamente em estado de alta performance.



Eu, pessoalmente, fago um ritual de concentragdo digno de um atleta
olimpico, com o adicional do aquecimento vocal, e vou ensina-lo a vocé.
Talvez alguém ache um exagero, mas enquanto um atleta de alto
rendimento tem uma olimpiada a cada quatro anos, eu tenho uma final
olimpica a cada dois dias.

Acho muito bom se vocé pensar assim: cada um de nos tem sua
olimpiada pessoal e os grandes campedes sao aqueles que entram para
cada apresentagcdo como se fosse a mais importante da sua vida. Isso é
o que o meu filho Ricardo diz quando sai para falar para um cliente.
Busque um local sossegado em que vocé possa ficar sozinho durante os
cinco minutos anteriores a sua apresentacdo. Se nao houver local
disponivel, pode ser o banheiro mesmo.

Meu ritual € bem simples:

Como a principal ferramenta de um apresentador é sua voz, fagca um
aquecimento vocal antes de se apresentar. No site deste livro
(www.apresentacoespoderosas.com.br) ha um link que ensina as
técnicas para isso.

Em seguida, faga um minuto de meditagao.

Meditagao € um momento de siléncio em que vocé esvazia sua mente
de todas as preocupacdes e pensamentos. Nesse minuto de meditacao,
simplesmente fique observando sua respiragédo, sentindo o ar entrando
na inspiracdo e saindo na expiracdo. Aos poucos o movimento de
observar a respiragao vai esvaziando sua minha mente e vocé vai entrar
em um estado de tranquilidade.

No minuto seguinte, feche os olhos e visualize o que vocé quer que
acontecga: sua apresentacdo chegando ao fim com as pessoas saindo
dela animadas, energizadas, felizes, inclinadas a fechar negocio e
dispostas a fazer algo diferente depois que vocé falar.

No ultimo minuto, faga uma oragédo. Esse € um momento de siléncio em
que vocé fica com Deus. Eu pessoalmente oro e peco auxilio para falar
algo que sirva para ajudar as pessoas que vao me ouvir. Busco na
minha fé a certeza de que estou cumprindo o meu papel de acordo com



o que Deus me designou. Reuno energia espiritual
para dar as pessoas o meu melhor e passar a elas
energia para acreditarem em si mesmas e na
realizagao de seus sonhos e metas.

Depois desse ritual vocé vai se sentir mais
poderoso para fazer a mais importante
apresentacao da sua vida

(urta sua apresentacdo

Apresentar suas ideias para um publico € motivo
para uma grande festa. E uma oportunidade
maravilhosa!

Curta esse momento especial da sua vida, dé seu
recado, atinja seus objetivos e ajude as pessoas a
lidar melhor com sua vida.

E faca como disse Steve Martin: “Seja tdo bom
que ninguém podera ignora-lo”.

Divirta-se enquanto faz sua apresentagao. Afinal,

Divirta-se
enquanto faz sua
apresentacao.
Afinal, esse
momento é a
coroacao de
todo o esforgo
que vocé teve se
preparando

esse momento € a

coroacao de todo o esfor¢co que voceé teve se preparando.

Um exercicio para sua vitéria

Eu quero propor um exercicio mental para vocé. E um exercicio de
imaginagao criativa, que vai ajuda-lo a preparar sua mente para as
vitérias que vocé vai conquistar no seu futuro.

Como todos nds sabemos, novas conquistas acontecem quando
vocé muda habitos. Entdo, vou ajuda-lo a fazer isso. Se vocé quiser
que eu oriente vocé nessa vivéncia, va até meu site, no enderego
www.apresentacoespoderosas.com.br e ouga minha voz
conduzindo vocé.




Sente-se em uma cadeira confortavel, feche os olhos, e imagine seu
futuro acontecendo agora.

Imagine sua carreira daqui a um ano. Vocé melhorou muito suas
apresentacdes. Os resultados das suas apresentagcdes aumentaram
muito, agora vocé faz apresentagcdes muito superiores.

Observe quantas atitudes mudaram para vocé ter tantas conquistas.
Veja o que melhorou no seu desempenho.

Fique feliz por ver tantas mudangas e sentir que vocé cresceu
profissionalmente! Comemore sua vitéria!







O sucesso que me interessa € o0 sucesso sustentavel!

Estar no podio durante somente alguns anos pode ser mais frustrante do
gue nunca ter tido sucesso. Os profissionais que eu admiro sao aqueles
que ficam no topo durante toda uma vida, e esses sao os que tém uma
atitude especial.

Eles nunca estéo satisfeitos totalmente, e sempre ficam se perguntando
como melhorar.

Eles sdo eternos curiosos, e sempre querem saber das novidades, nao
somente as técnicas, mas todas, inclusive as sociais.

Eles adoram perguntar: “O que ha de novo?”.

Eles estdo sempre de olho na préxima montanha, porque uma conquista
ja se torna passado no mesmo dia da celebragao.

Eles sempre estdo questionando seu sucesso e se sentem suavemente
inseguros com ele. Por isso, nunca se acomodam.

Este livro € para vocé, que sempre quer mais, e que sabe que depois de
subir uma montanha ha outra montanha para ser conquistada. E depois
existe um mar imenso e, ao continuar, depois de ultrapassar o oceano
vai haver um novo continente.

Se vocé ja se acha muito, muito, bom, recomendo que nem leia este
texto, pois ele é para pessoas que sabem que estdo sempre comecando
a descobrir um novo mundo.



Nesse novo mundo, vocé nao precisa cometer erros para fracassar.
Basta simplesmente continuar fazendo o que vocé estd habituado a
fazer.

Talvez vocé ja tenha ouvido esta frase bastante conhecida: “Se vocé
continuar fazendo o que sempre fez, conquistara o que sempre
conquistou”.

Para vocé, essa afirmacao é verdadeira ou falsa? Se respondeu que é
verdadeira, sinto dizer que vocé errou feio! Nesse mundo, quem faz o
que sempre fez corre o risco de entrar em processo de extingao.

Pense bem: sera que os professores de datilografia continuam tendo a
mesma quantidade de clientes que no passado? Sera que as locadoras
de filmes continuam faturando o que faturavam ha dez anos? Vocé acha
que o ramo da fotografia tradicional continua lucrando tanto quanto antes
das fotos digitais? E l6gico que n&o!

Neste mundo de mudancgas incessantes e rapidas, quem fica no mesmo
lugar fica para tras. Por isso, nunca se acomode com O que vocé
conseguiu. Procure sempre aprimorar seu trabalho, dia apds dia.

Vamos ver como vocé pode evoluir e aprimorar-se no mundo das
apresentacdes poderosas.



Aprimore seus resuttados

A melhor referéncia para avaliar a qualidade da sua apresentacio é o
resultado que vocé obtém a partir dela. Se vocé é um corretor de
seguros que mostra seus planos para as empresas e esta conseguindo
fechar uma quantidade maior de contratos depois de suas
apresentacgdes, significa que elas foram, no minimo, muito boas.

S6 que mesmo que vocé feche 70% a mais de contratos, ainda pode
melhorar um pouco mais a maneira de apresentar suas ideias e
propostas aos seus clientes, para conseguir fechar um numero ainda
maior de contratos.

Vocé precisa se aprimorar o tempo todo, pois o

; h d te. El ¢ Melhorar
ra.casso nunca chega de repen e. Ele costuma resultados &
avisar que esta se aproximando, mandando consequéncia
pequenos recados a vocé. E um consultério que de melhorar seu

. . ~ desempenho,
vai tendo cada vez menos pacientes, sao os

_ _ _ que por sua vez
clientes que param de fazer pedidos, sdo as é decorréncia
reclamacdes que comecam a ficar cada vez mais de aprimorar
frequentes... detalhes.

_ ) . Portanto, busque

Quem nao se aprimora, para, estagna. Quem néao melhorar em
evolui, tende a ter resultados cada vez mais tudo!

pobres, porque a concorréncia esta evoluindo e
com certeza vai ultrapassa-lo.

Melhorar resultados € consequéncia de melhorar
seu desempenho, que por sua vez é decorréncia
de aprimorar detalhes. Portanto, busque melhorar
em tudo!

Assista a muitas palestras e
palestrantes

Observar bons exemplos também é um 6timo caminho para vocé se



aprimorar em suas apresentacgoes.

Por isso, assista sempre a diversos tipos de palestras e apresentacgoes,
e acompanhe os melhores palestrantes. Qualquer que seja a sua
profissdo, assista a apresentacbes de assuntos variados, néao
necessariamente do seu tema.

Veja o que fazem os grandes nomes, e fique conectado com as
tendéncias. Observe as pessoas criativas, adote ideias e atitudes que
vocé achar incriveis, para conseguir constantemente se reinventar.
Quando as pessoas pensam em inovagao, elas imaginam criar,
revolucionar e outras coisas complicadas. Mas o verbo mais eficaz da
inovagao é o verbo copiar.

Observe a Apple: apesar do seu sucesso, ela ndo inventou o mp3, mas
copiou e melhorou, criando o Ipod. E ela nao inventou o notebook, mas
copiou e renovou e fez o MacBook Air.

Esteja atento para os melhores do mundo e copie aprimorando sempre.

Monitore suas apresentagoes

Depois de suas apresentagcdes, aprenda com sua experiéncia
monitorando seu desempenho. Eu vou para o computador analiso trés
pontos fundamentais: meu desempenho, o comportamento de quem me
assistiu e as opinides de quem me chamou para palestrar.

Analise seu proprio desempenho e o que observou de maneira geral dos
acontecimentos. Procure notar suas possiveis falhas, os pontos altos e
baixos, os erros e os acertos. Veja se a maneira como vOcé organizou
tudo funcionou, o que poderia ser melhorado, o que deu problema, o que
daria melhor resultado. E importante vocé reunir tudo o que observou,
até os detalhes, pois isso sera muito importante na sua avaliagao.

Filme suas apresentacdes para avaliar melhor o que vocé fez, e mostre
também a gravacgao para outras pessoas, para conseguir novas opinides
e outros pontos de vista sobre seu trabalho. Uma simples camera de
celular pode servir para a gravagao.



A reacdo do seu publico € uma das fontes de informac&o mais preciosas
que vocé pode ter sobre seu desempenho. Perceba como as pessoas
reagem ao que voceé fala, observe se sua interacdo com elas esta facil
ou se é dificil conseguir envolvé-las. Perceba se o entusiasmo esta bom
ou se as pessoas dao sinais de desinteresse.

A reacao nao verbal das pessoas € muito mais importante do que suas
palavras porque, muitas vezes, elas sdo gentis ao falar, mas sua energia
e comportamento mostram outra coisa. Procure ficar sensivel as
manifestagdes corporais de quem assiste vocé, para entender o que se
passa. Preste também muita atencdo ao que as pessoas falam entre si
para levar em consideracao em sua analise.

E principalmente observe a reacao das pessoas para ver o que eles
preferiram. A manifestacdo das pessoas € um sinal fortissimo de que
estdo felizes com o que vocé esta fazendo. Entao reforce essa parte da
sua apresentacgao.

Além das suas opinides e as do publico, procure saber a opiniao da
pessoa que solicitou que vocé fizesse a apresentacdo, se esse for o
caso. Esse feedback € muito importante para saber se o objetivo foi
cumprido. Além do que essa pessoa disser a vocé, repare também com
muita atencao seu comportamento e suas reacdes nao verbais.
Converse com ela e procure saber se algo ndo aconteceu como vocé
imaginava, ou como ela esperava. Como o ponto de vista dessa pessoa
é diferente do seu, é importante somar também essa informacédo as
impressdes que vocé coletou da palestra.

Lomo usar as informafgées para aprimorar suas
apresentagoes
Registre tudo o que observou e recolheu, de preferéncia no mesmo dia

de sua palestra, pois sua memoria esta viva. Tire algumas horas, de
preferéncia ndo muito tempo depois que a apresentagao aconteceu, para



analisar todas as informacgdes e fazer os ajustes necessarios em sua
apresentacao. Confronte essas informagdes levantadas com os objetivos
da sua palestra e verifique onde vocé pode fazer ajustes. Se vocé
percebeu que os feedbacks nao sao positivos, ou ndo sao tido bons
guanto vocé imaginava, lembre-se que pior que uma avaliagao negativa
é a ilusdo de que vocé é o maximo. E muito melhor aceitar criticas e lidar
bem com elas, aprimorando o que for necessario, do que perceber o que
vocé nao esta fazendo quando ja for tarde demais.

Abra sua cabega

Abra sua cabeca e renove-se. Frequente lugares diferentes, respire
cultura. Muitas das minhas novas ideias vém de fora do mundo das
palestras:

e Das comédias de stand-up aprendo algumas piadas para contar
nas palestras.

¢ Do teatro, uso muita coisa, como o aproveitamento do palco, o
sentido de tempo, a interpretacao dos atores, as solugcbes do
cenario efc.

e Dos shows musicais, uso ideias para fazer o publico participar,
os efeitos visuais e as musicas vibrantes.

e Das exposi¢cdoes de arte, capto toda a energia criativa que eu
conseguir.

e Dos livros, absorvo as ideias e as historias.

e Dos filmes, capto também ideias, roteiros, desfechos,
interpretacao efc.



Bato todos esses ingredientes, e ainda misturo com o guitarrista de
banda de rock que faz show, com o comediante que faz chorar de rir,
com o ator que sabe comover, com o escritor que sabe contar histérias e
bebo essa vitamina de renovacdo que alimenta minha alma, para eu
conseguir levar meu publico a viajar comigo.

Nao fique preso a cursos, seminarios e livros-texto. Abra muito sua
cabeca e alimente seu espirito todos os dias, porque assim vocé nunca
ficara velho, ja que suas ideias vao transcender todos os limites do corpo
fisico e do tempo.






ﬁo terminar uma apresentacao, vocé tem de obter um desses dois

resultados: comprometimento das pessoas ou retorno financeiro. Como
ja falei bastante nos capitulos anteriores sobre conseguir
comprometimento das pessoas com os objetivos de sua apresentacgao,
vou falar um pouco sobre retorno financeiro.

Existem dois grandes tabus na humanidade: sexo e dinheiro.

Durante séculos, a mente humana foi acumulando todos os tipos de
preconceitos relativos a esses temas e, por isso, vemos hoje tantas
distorcdes sobre esses assuntos.

O sexo tem sido mais discutido, porém, ainda hoje em dia, os
preconceitos sdo muito fortes. S&o poucas as pessoas que conseguem
viver uma sexualidade de modo tranquilo e bem resolvido. A maioria
ainda a reprime muito porque relaciona sexo a pecado, promiscuidade e
sujeira, enquanto outra parte vai para o lado oposto, o da perversao
sexual.

Com o dinheiro, acontece o0 mesmo fendmeno: durante milénios, as
pessoas desenvolveram todos os tipos de preconceitos relacionados a
riqueza:

O reino dos céus pertence aos pobres
Os ricos sao desonestos

O dinheiro s6 traz desgraca

Os pobres s&o preguigcosos

Por essa raz&do, também €& muito raro alguém lidar com tranquilidade
com o dinheiro e saber remunerar bem seu trabalho, ter dinheiro para
desfrutar a vida com alegria, viver sem preocupacdes financeiras, ser
rico sem ostentagao, ajudar os outros a ganharem bem, viver sem medo
de perder o dinheiro que juntou.



A maioria das pessoas tem vergonha de querer ganhar muito dinheiro e
ser visto como alguém mesquinho, por isso nao transformam seu
trabalho em fortuna. Falam muito em amor ao préximo, mas nao
conseguem dar um estilo de vida amoroso e préspero a sua familia.

Outros sdo tdo mesquinhos que acumulam uma quantia enorme de
dinheiro, mas ndo conseguem usa-lo porque sé querem juntar mais e
mais.

Esta parte do livro tem como objetivo ajudar vocé a se conscientizar de
que tem direito de ganhar muito bem com seu trabalho.

Tenho certeza que vocé € uma pessoa honesta, trabalhadora, que ajuda
muita gente, e por isso merece ter dinheiro para viver todos os seus
sonhos.

Ver o brilho nos olhos das pessoas que assistem as suas apresentacdes
€ delicioso, ter seu trabalho reconhecido € muito prazeroso, mas vocé
também tem o direito de ganhar dinheiro com seu trabalho.



Quero que vocé faca apresentagdes poderosas, capazes de mudar a
vida das pessoas, mas também que saiba transformar seu talento em
lucro.

Ser rico nao é pecado!

Muitas vezes, nédo fechar um negécio €é simplesmente uma
demonstracdo de que aquelas frases que vocé ouvia na infancia,
negando seu direito a ter muito dinheiro, ainda estdo ecoando na sua
mente.

fissine o contrato

Quando terminar sua apresentagdao, procure ,

fech ‘cio. E ¢ lient Tenha muito claro
echar o. negocio. E nesse momento que o c.len e que seu objetivo
esta mais empolgado e suscetivel para assinar o n&o é somente

contrato e o cheque. Entdo, ndo perca tempo. fazer uma bela
A s o ~ apresentacao,
Vocé é um publicitario que fez uma apresentacao presentag .
mas sim conseqguir
poderosa de uma campanha para uma empresa. fechar negdcios.

Ao final, o cliente elogia vocé. Mas sua Ajude muito as
apresentagéc? SO tera terrrAminado mesmo quando a ng:_‘;ii: d?g;:m
empresa assinar com voceé. mas também ajude
Vocé é um contador que acabou de fazer uma vocé mesmo a ter
apresentacao sobre otimizacdo da lucratividade da | Mais sucesso
empresa usando praticas contabeis, para a
associacao comercial da sua cidade e esta sendo
aplaudido em pé. Sua palestra ndo pode terminar
simplesmente em palmas. Vocé precisa dar um
jeito de conseguir novos clientes.

De nada adianta fazer uma bela apresentacao e
espalhar boas sementes, se vocé nao conseguir
colher os frutos que plantou com tanto empenho.
Infelizmente, muitos profissionais vao para as
apresentacdes sem o contrato para ser assinado e




formalizar o fechamento do negdcio, e perdem “0 momento do beijo”.
Lembra-se de quando vocé estava apaixonado e surgiu uma
oportunidade para vocé beijar a pessoa amada e conquista-la, mas vocé
vacilou? Pois é, vocé perdeu o momento do beijo. E talvez vocé nao
tenha tido outra chance como aquela na vida.

O minuto seguinte ao término de sua palestra marca a abertura de uma
incrivel janela de oportunidades para vocé. O que se segue sao
instantes de ouro, em que as pessoas estdo empolgadas com as suas
ideias e vocé precisa saber aproveita-los ao maximo.

Tenha muito claro que seu objetivo ndo € somente fazer uma bela
apresentacdo, mas sim conseguir fechar negocios. Ajude muito as
pessoas a serem bem-sucedidas, mas também ajude vocé mesmo a ter
mais sucesso.

Se vocé fez uma apresentagdo para fechar uma venda, conseguir um
cliente, fechar um negocio ou assinar um contrato, encaminhe todas as
acoes necessarias para que isso aconteca na hora.

No caso de uma apresentacao especial para um cliente em potencial,
seja agil para concretizar a venda. Se vocé € um arquiteto que esta
mostrando um projeto de uma casa para um cliente, ou um advogado
propondo um contrato de consultoria permanente para uma empresa, ou
um personal trainer que esta falando de seu trabalho, ao final da
apresentacado ofereca-se para responder as perguntas e proponha
fechar o contrato na hora.

Nao deixe o interesse das pessoas se esvair, ou sua apresentacao caira
no esquecimento antes que vocé possa aproveitar a energia gerada por
ela. Antes que as coisas esfriem, tome todas as acdes para conduzir os
fatos na direcado que vocé pretende que aconteca.

Se mesmo assim vocé ndo conseguir fechar o contrato na hora, ainda ha
varias alternativas para manter o caminho aberto para conseguir esse
cliente. Vou falar sobre elas a seguir.



Mostre-se disponivel e acessivel

Assim que terminar de falar, figue um pouco mais com as pessoas €
converse com elas. Responda e faga perguntas, ouga com atencao suas
respostas e as consideracdes que elas tém a fazer.
Se vocé perceber que nao vai conseguir fechar o contrato na hora, néo
force, sendo vocé destrdi a sinergia que criou. Sendo prestativo e gentil,
vocé facilta o acesso das pessoas que tém interesse em dar
prosseguimento ao que vocé propds em sua apresentagao.
Nessas conversas, grandes negocios podem ser entabulados e boas
ideias comegam a se transformar em resultados palpaveis.
Anote as demandas que surgirem e atenda posteriormente a tudo o que
for requisitado. Seja simpatico e cordial com todos, agradega os elogios
que receber.
Dessa maneira, vocé demonstrara para as

. . No caso de uma
pessoas que se importa com elas e que esta . apresentagéio
disposto realmente a ajuda-las. Isso transformara : especial para

as pessoas em fas. E fas sdo para sempre. . umclienteem

1 potencial, seja agil
para concretizar a
venda

Ofereca uma conversa gratuita

Outra maneira de estreitar o contato com as
pessoas e fechar negdcios € oferecendo uma
reunido ou conversa gratuita, na qual vocé
beneficiara as pessoas com alguns preciosos
minutos da sua especialidade.

O tempo de um profissional é sempre valioso e por
isso vocé pode usar essa estratégia para fazer
uma aproximagao que renda bons negocios.

Invista na comunicagdo com seu publico



Deixe disponiveis ao final da apresentacdo folhetos, folders e cartbes
com seus enderegcos de Facebook, Twitter, Linkedln, e-mail etc. para
que vocé possa ser encontrado.

Incentive as pessoas a entrar em suas redes sociais, oferecendo a elas
um conteudo complementar ao que vocé apresentou e ficando disponivel
para responder mais perguntas ou esclarecer duvidas que possam ter
surgido.

Faca tolow-up

“‘Roberto, no meu caso, meu cliente precisa de um tempo para pensar.
Como fago?”. Sim, existem negdcios nos quais o cliente precisa pensar
para decidir. Nesses casos, assuma a responsabilidade pelo follow up.
Diga ao seu cliente: “Sei que sua agenda ¢é lotada. Por isso, pode deixar
gue eu procuro vocé para discutirmos um pouco mais. Vocé prefere que
eu ligue na segunda-feira ou na terga-feira?”. Assuma que ele vai querer
conversar com vocé e agende o proximo contato.

N&o deixe negociagdes, conversas e relacionamentos soltos ou abertos
depois da palestra. Anote tudo o que deve ser feito e fagca um follow-up
bem feito. No mesmo dia mande um e-mail com sua oferta. Faca
telefonemas, cobre retornos, responda mensagens e duvidas e ofereca
tudo o que ficou para depois. E ndo desista de negociagdes por falta de
acompanhamento ou de resposta das pessoas.

Figue na memoria das pessoas

Procure ficar sempre na mente das pessoas. A venda acontece quando
a necessidade encontra a lembrancga.

As vezes, o palestrante ajuda o cliente a se conscientizar da
necessidade, mas se nao fica presente na mente do futuro cliente, ele
simplesmente procura seu concorrente.



Nao espere que as pessoas se lembrem de vocé depois de algum tempo
que assistiram a sua palestra ou apresentagcdo. Tome sempre a
iniciativa, ndo deixe nas maos do cliente a continuidade do contato
aberto.

Vocé pode fazer varias acbes para permanecer presente para as
pessoas para quem fala, mesmo muito tempo depois da apresentacao
que vocé fez.

Mantenha contato, incentive a troca, dé informag¢des, mande algum
artigo sobre o tema e mantenha-se vivo na mente de seu expectador,
pois assim ele vai se lembrar de vocé quando precisar do que vocé tem
para oferecer.






‘Roberto, o que é mindset?”

Mindset € uma expressao muito usada nos Estados Unidos. Ela nao tem
uma boa palavra correspondente em portugués. Podemos traduzir como
‘modelo mental”’, “sistemas de crengas”, “modo de pensar”’, “filtro da
realidade”, mas o que mindset quer dizer € algo como “a maneira de ver

a vida”.

Quando estamos em um ambiente de psicologia —
COMO um seminario, curso ou congresso —, € as
pessoas falam de um problema, geralmente
alguém vai falar de mindset, ou seja, do modelo de
pensar, da maneira de ver uma situacdo, de um
filtro da realidade ou sobre o modo de se
posicionar perante uma dificuldade.

Este capitulo é sobre mindset.

Flros da realidade

Vocés ja observou o que acontece quando um
amigo seu se separa? Em geral, a nova namorada
dele & muito parecida com a companheira antiga.
Vocé ja percebeu que, quando uma amiga sua
muda de emprego, as reclamacgdes dela sobre seu
novo chefe sdo as mesmas que ela fazia sobre o
chefe anterior?

Se vocé
perceber o

que acontece
em sua vida,
vai observar
que existe

um padrao de
sucesso e outro
de fracasso

As semelhangas entre a nova namorada de seu amigo e a antiga, e
entre as reclamacgdes sobre o novo e o antigo chefe da sua amiga séo

baseadas nos filtros da realidade.

Seu amigo tem uma maneira rigida de ver a realidade, o que torna
praticamente inutil a ele mudar de relacionamentos, ja que vivera de



maneira similar a anterior. Assim € também com sua amiga.

Se vocé perceber o que acontece em sua vida, vai observar que existe
um padrao de sucesso e outro de fracasso.

Nas coisas em que vocé tem sucesso, esse padrao se manifesta. Por
exemplo, na sua facilidade para ser promovido no trabalho, ou no seu
talento para conquistar relacionamentos.

Mas vocé também pode perceber que ha um padrao nas areas em que
vocé fracassa. Talvez seja na area afetiva, na qual vocé se pergunta:
“‘Por que eu nunca consigo namorar por mais de seis meses?”. Para
encontrar uma resposta, vocé pode criticar os homens ou as mulheres,
falar dos problemas da vida moderna, ou até dizer que seu problema é
que voceé viaja muito.

Mas a verdade é que, se vocé olhar um pouco para o lado, vai perceber
que essas explicagdes nao se sustentam. Uma amiga sua que é
aeromoga viaja o tempo todo e tem um namoro incrivel. Varias de suas
amigas, da mesma profissdo, vivem a tal da “vida moderna” e ainda
assim conseguem manter relacionamentos muito gratificantes.

Entdo, vocé percebe que suas explicagdes para as dificuldades ndo se
sustentam, assim como nao se sustentam suas decisbes de mudar.
Depois de um periodo de promessas e boas intengbes de modificar as
coisas, acontece a volta para a dura realidade.

E vem a pergunta: Por onde comecgar a mudar?

como mudar?

Na verdade, a causa dos nossos sucessos e dos nossos fracassos € o
nosso mindset, ou seja, a nossa maneira de pensar, ou os filtros que
usamos para ver a realidade.

Muitas vezes, as pessoas nao entendem por que sua vida nao avanca.
Elas fazem cursos, trabalham duro, esforcam-se, e parece que os
resultados nao sao compativeis com sua dedicagao.



Isso pode acontecer também com a leitura deste livro. Se algo nao
mudar no seu mindset, daqui a alguns dias as ideias que estao aqui vao
ser deixadas de lado, e tudo vai continuar como antes, como se vocé
nao tivesse aprendido nada.

A grande maioria das pessoas tem uma vida que nao muda, tendo,
desde o comecgo da idade adulta, um padrao de carreira com ganhos
limitados por esse padrdo. Ja percebeu que existem pessoas que, nao
importa o quanto ganhem, estdo sempre sem dinheiro?

Culpa de seu mindset!

Se entender esse mecanismo, vocé pode aumentar sua capacidade de
ter sucesso sempre. Vocé pode ser reconhecido e muito bem
remunerado por fazer o que faz.

Para mudar, entenda como seu mindset funciona. E como se vocé fosse
um aquario, ou seja, um recipiente com uma determinada capacidade de
armazenamento, no qual vocé acumula uma certa quantidade de amor,
amizade, dinheiro efc.

Vamos imaginar que nesse aquario mental cabem, por exemplo, cem
bolas de ténis. Como esse aquario tem o espaco para somente cem
bolas, tudo o que vocé procura acrescentar acaba caindo fora,
escapando no meio dos seus dedos.



A vida sempre esta jogando novas bolas para vocé, em forma de
oportunidades. Por isso, vocé sempre tem chances de crescer e evoluir.
Mas seu mindset limita a sua capacidade e nao permite que vocé tenha
mais do que cem bolas.

A vida joga bolas em seu aquario, mas elas caem para fora dele, porque
nao cabe mais nada. A vida é dindmica, oferece infinitas oportunidades,
e vai jogando bolas. Mas elas n&o ficam. E vocé mantém seu padrao de
acordo com sua limitagao.

E o tamanho do seu aquario que determina quantas bolas vocé vai reter.
Sa&o suas crengas a respeito dos relacionamentos que vao fazer vocé se
decepcionar com novos namorados depois de trés meses, ou criar um
relacionamento amoroso duradouro pela vida afora.

E sua forma de acreditar na maravilha de ser rico que vai fazer vocé
acreditar que pode ser um milionario.

Se vocé pensar que a pobreza tem mais beleza que a riqueza, vai dar
um jeito de desperdicar oportunidades.



A vida da maioria das pessoas é um interminavel “jogar fora as
oportunidades”, para provar para elas mesmas que essa maneira
limitada de elas verem a vida € a correta.

O problema da vida ndo é a falta de dinheiro, de oportunidades ou de
pessoas querendo ajudar ou amar vocé. O problema é sua maneira de
ver a vida.

O unico modo de reter mais bolas, ou seja, de ter mais sucesso,
dinheiro, reconhecimento e amor € aumentando o tamanho de seu
aquario, aumentando sua capacidade de reter bolas!

Vocé pode fazer isso! Vocé pode prosperar, desde que se permita isso.
Ampliar sua maneira de ver o mundo é o unico modo de ter mais
riquezas, amor, amigos, alegria e paz de espirito.

Quando a pessoa tem uma maneira positiva de ver o sucesso, ela pode
até ficar alguns dias desempregada; mas, como em um passe de
magica, depois de pouco tempo ela encontra um novo emprego tao bom
ou melhor que o antigo. O novo trabalho aparece!

Assim também acontece com aquela sua outra amiga, que termina um
namoro de anos e, em alguns dias, ja aparece com um novo namorado,
melhor ainda que o anterior. Enquanto isso, vocé nao consegue manter



um companheiro por mais de duas semanas...
Repito: as oportunidades caem em nosso colo
todos os dias, mas é nossa maneira de ver o
mundo que filtra essas oportunidades, para manter
a capacidade do nosso aquario inalterada.
Aumente o tamanho do seu aquario para poder
aproveitar melhor as oportunidades da sua vida!
Eu sei que vocé esta querendo perguntar: “Mas,
Roberto, o que essa ideia de mindset tem a ver
com fazer apresentacoes poderosas?”.

Vocé esta completando a leitura deste livro. Vocé
viu aqui muitas ideias novas, muitos projetos
lucrativos e teve uma vontade imensa de crescer.
Mas, para essa energia ficar viva, vocé tem de
ampliar a maneira de ver o seu trabalho.

E entdo vocé vai me fazer a pergunta de ouro: “E
como eu fago isso, Roberto?”.

Eu respondo: observe seus pensamentos sobre
crescer profissionalmente e, principalmente,
observe suas frases soltas durante uma conversa

sobre o tema. Talvez vocé comece a observar

pensamentos negativos sobre ser rico ou pobre:

e “Ah, mas isso ndo vai dar certo!”

As oportunidades
caem em nosso
colo todos os
dias, mas é
nossa maneira
de ver o mundo
que filtra essas
oportunidades,
para manter a
capacidade do
NOSso aquario
inalterada

que vém alguns

e “Vocé ja viu como a vida dos ricos s6 tem desgraga?”

¢ “Isso nao é para mim...”

e “So os desonestos ficam ricos.”

¢ “Comigo as coisas sempre dao errado!”
e “O dinheiro corrompe.”

e “Eu sou pobre, mas sou feliz.”



“‘Roberto, mas se este € um livro sobre apresentacdes, por que vocé
esta falando tanto sobre ter cabecga de rico?”

Porque se vocé n&o aceitar a grandeza de ser rico, vai dar um jeito de
fazer suas apresentagdes de qualquer jeito, para continuar fechando os
mesmos negocios mediocres de sempre.

Mas, se vocé achar a riqueza bela, vai colocar em pratica tudo o que
aprendeu nestas paginas e fazer sua vida deslanchar maravilhosamente.
Observe que se vocé tiver um limite que o faz acreditar que s6 pode
ganhar pouco dinheiro, vai sempre dar um jeito de jogar as
oportunidades fora:

e “N&o nasci para trabalhar em uma multinacional!” (Logo, nao
envio curriculos para essas organizagdes e, consequentemente,
nao consigo um emprego em uma dessas empresas.)

e “Eu gosto de falar do jeito que eu estou a fim.” (E continuo ndo
fechando os contratos e ficando sem dinheiro no final do més.)

o “Fazer apresentacdes € coisa de norte-americano. No Brasil, &
diferente.” (E permanegco fazendo as apresentagdes com
amadorismo e deixando minha carreira estagnada.)

Quando vocé observar que esta com pensamentos limitantes, pare por
um momento e converse com um amigo sobre esses pensamentos. Abra
seu coracao e fale bastante, até que, aos poucos, vocé passe a aceitar
na sua vida a possibilidade de ser rico de verdade.

E no dia em que vocé puder pagar a escola no qual quer que seu filho
estude, repita para si mesmo: “Adoro ser rico!”.

E cada vez que vocé ajudar uma crianga pobre, repita para si mesmo:
“Adoro ser rico!”.

Cada vez que vocé viajar para onde quiser com sua familia, fale para
vocé: “Adoro ser rico!”.

Curta ter muito dinheiro. Vocé merece muito!

Sabe por qué?



Porque vocé é honesto, trabalhador, dedicado e,
principalmente, uma pessoa do bem.
E pessoas do bem merecem vencer!

Quando vocé
observar que esta
com pensamentos
limitantes, pare
por um momento e
converse com um
amigo sobre esses
pensamentos






Tenho certeza de que suas apresentacdes vao fazer muito sucesso e
vocé vai adorar fazer palestras.

Mas escute um conselho: Nao leve trabalho para fora do palco.

O educador Rubem Alves tem um texto que eu adoro: “O que as
pessoas mais desejam € alguém que as escute de maneira calma e
tranquila. Em siléncio. Sem dar conselhos. Sem que digam: ‘Se eu fosse
voce'.

A gente ama n&o é a pessoa que fala bonito. E a pessoa que escuta
bonito.

A fala s6 é bonita quando nasce de uma longa e silenciosa escuta. E na
escuta que o amor comeca. E € na nao escuta que ele termina.”

Quando estiver no palco, fale para brilhar!
Quando estiver fora do palco, escute com seu coragao!

Um grande abraco,



Roberto Shinyashiki
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Sobre 0 autor

Roberto Shinyashiki € um exemplo de amor ao préximo. Cada vez que
vé pessoas sofrendo, sua iniciativa é procurar ajudar a criar uma solugao
para esse desafio. Assim como no inicio dos anos 1990 ele apresentou
aos brasileiros a necessidade de desenvolver uma atitude competitiva,
agora inicia uma cruzada para mostrar que as empresas precisam de
profissionais capazes de resolver problemas. O motor de seus
resultados tem sido sua vontade de ajudar as pessoas a solucionar seus
problemas, e uma sede infinita de estudar e de se aperfeicoar. E por isso
que faz questdo de nunca parar de se atualizar, estudando, pesquisando
e utilizando os novos conhecimentos e tecnologias que o ser humano
produz em diversos campos.

Essa postura soma-se a sua formacdo como médico psiquiatra e
terapeuta, com MBA em administracdo de empresas pela USP,
doutorado em administracdo de empresas pela FEA/USP,
especializacdo em administracdo de empresas no Japao como bolsista
da AOTS, e inumeras participagdbes em congressos € seminarios em
todo o mundo.

Como terapeuta, ja atendeu governadores, ministros de estado,
empresarios, atletas, artistas e profissionais em busca de realizagao.
Como palestrante, ja falou para as plateias mais qualificadas do pais e
do exterior, tanto em empresas quanto em érgaos publicos. Como autor,
ja vendeu mais de 7 milhdes de livros.

Sua experiéncia e conhecimento, aliados ao seu profundo interesse pelo
bem--estar e felicidade das pessoas, € o que transforma suas ideias em
referéncias para a midia, seus livros em best-sellers e suas palestras em
recordes de publico. Mas, como ele mesmo diz, “0 que me interessa é



sempre a proxima montanha”. E € por isso que nunca deixa um troféu
em seu escritorio.

Acompanhe Roberto Shinyashiki: Site: www.shinyashiki.com.br

Twitter: www.twitter.com/RShinyashiki

Facebook: www.facebook.com/RobertoShinyashiki Site do livro:
www.apresentacoespoderosas.com.br

E-mail: roberto@institutogente.com.br

Instituto Gente: (11) 3670-2505
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