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Carta ao leitor


Não pule esta parte, o livro começa aqui.


Será que é possível uma pessoa tímida, insegura e com baixa autoestima se tornar uma pessoa comunicativa, carismática, persuasiva e influente? Pra começar, preciso te dizer que sim, é cem por cento possível! Eu preciso te contar que nem de longe eu sonhava que um dia seria escritora, palestrante, treinadora e mentora de comunicação e persuasão. E, se hoje eu estou aqui, é porque houve pessoas que influenciaram grandemente a minha vida. Por isso, decidi abrir este novo livro agradecendo a cada uma delas (em ordem cronológica dos marcos que tive). No entanto, antes de agradecer, convido você a, neste momento, também refletir sobre quais foram as pessoas que marcaram positivamente a sua trajetória e pelas quais você é grato.


— Gi, é para lembrar somente das que me marcaram positivamente?


— Sim, só essas. Se por acaso vierem à sua mente as que te marcaram negativamente, deixe-as de lado. Mais pra frente falaremos delas! Agora, foque apenas nas que te impactaram de modo positivo!


Vamos lá!


Gratidão…


Mãe e pai (que infelizmente já partiu), obrigada por me incentivarem a estudar e a buscar sempre me desenvolver, por me colocarem no caminho certo e passarem valores que moldaram meu caráter e minha vida.


Leocita, minha querida professora de educação artística da 5ª à 8ª série. Você me incentivou a vencer o medo de me apresentar em público. Me lembro até hoje do dia, lá em 1991, que, com as pernas tremendo, cantei “Bom dia” no teatro da escola, uma música do disco da Xuxa que, inclusive, tem uma letra linda.


Deus, obrigada por me mostrar, por meio dos grupos de oração Maranatha para adolescentes e Javé-Nessi grupo para jovens, um universo de amor e desenvolvimento contínuo. Participar dos grupos de oração despertou em mim o desejo gigante de ser canal de transformação na vida das pessoas. Foi lá que comecei a realmente falar em público através das pregações e, mais para a frente, a conduzir grupos como animadora.


Myrna Elisa Chagas Coelho Matos, uma das minhas professoras de psicologia da Universidade Estadual de Londrina (UEL), em 1999. Seu jeito de ministrar as aulas era diferente, você tinha empatia pela turma, você falava de uma forma acessível e cada aluna se sentia parte, se sentia cuidada e valorizada. Tinha algo de diferente na sua forma de conduzir as suas turmas. Obrigada!


Chad Hurley, Steve Chen e Jawed Karim, os fundadores do YouTube, segundo o Google. Sou grata a vocês pela criação desse site que me permitiu aprimorar a minha competência de falar em público no mundo digital. Me lembro do primeiro vídeo que gravei na vida, postado no dia 9 de maio de 2013 e que integra um vídeo meu postado em maio de 2023, que você poderá encontrar no QR Code ao lado.


[image: Images]


Júnior Souza, meu esposo, Gabriel e Mariana Isquierdo, meus filhos, sou muito, mas muito grata a vocês. Sem vocês, nada disso faria sentido. Obrigada por todo o cuidado, força, amor, carinho, compreensão e apoio. Amo cada um de vocês infinitamente!


Mariáh, minha mentora que sempre esteve ao meu lado! Obrigada por me lembrar que devo ouvir minha intuição, por me lembrar que sou e nasci pra ser canal de luz e transformação, sempre agindo com amor e verdade.


E a você… eu não sei seu nome, mas sou grata a você! Afinal, se não fosse você, eu não estaria aqui escrevendo! Você é a razão de este livro existir!


Agora é a sua vez!


A quem você quer agradecer? Quais foram as pessoas que marcaram positivamente a sua jornada?


 


 


 


 


 


 


E sabe, de verdade, se não fossem essas pessoas, eu não sei se estaria aqui com você agora… Talvez eu estivesse sofrendo com o alto preço de uma comunicação ruim, talvez eu estivesse pagando o alto preço de quem não sabe se expressar para defender ideias e ideais, de quem não sabe levar uma mensagem e se posicionar.


Que preço é esse?


O preço de…


• perder oportunidades.


• ficar em segundo plano.


• se tornar irrelevante.


• ser esquecido.


• se sentir frustrado porque seu concorrente está sob os holofotes, e você, por sua vez, está ficando para trás.


• se tornar invisível. Aquele colega que repete a mesma ideia que a sua, mas, no caso dele, ela é aceita e quando você fala ninguém nem te ouve.


• ser ignorado.


• as pessoas ficarem no celular, ou entretidas em conversas paralelas, ou dormindo ou bocejando enquanto você fala.


• ser julgado por algo que disse.


• ser julgado por não se posicionar, por não falar.


E de muitas outras consequências desastrosas e negativas.


Mas eu acredito que nada nessa vida acontece por acaso! E, se agora você está aqui comigo, tem um porquê, e vamos juntos virar o jogo! Quero de verdade que, daqui para frente, você conte comigo para passar bem longe do cenário desastroso que citei anteriormente e se aproximar veloz e inteligentemente daquele em que você vai:


[image: Images] arrasar na sua comunicação, tendo ou não um megatempo para se preparar, falando ou não para um público conhecido, seja ele pequeno ou grande;


[image: Images] impactar positivamente ao expressar suas ideias e deixar a audiência doida, querendo mais;


[image: Images] atrair e fazer negócios novos e melhores;


[image: Images] ser mais reconhecido e valorizado!


Quero te dizer, do fundo do meu coração: conte comigo e vamos juntos!
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INTRODUÇÃO


Este livro é disruptivo.


UAU! Seja bem-vindo a este livro!


Aqui você não vai encontrar enrolação, este livro vai direto ao ponto para você realmente conseguir falar bem e influenciar pessoas, para você falar em público de forma magnética, impactante e UAU. Seja no um a um, para centenas ou milhares de pessoas, seja no presencial ou no mundo digital! E mais, preciso dizer que aqui você vai viver na pele o que tenho a compartilhar com você. Então, prepare-se!


Mas, antes, preciso dizer:




[image: Images]


PARABÉNS pela “DeCisão” de se desenvolver e aprimorar sua habilidade de comunicação e influência.





Aqui você encontrará mais do que técnicas de comunicação, oratória, influência e persuasão. Você terá, na prática, o método Efeito UAU, que é pautado pela psicologia e pela neurociência. Com ele, você saberá como levar sua mensagem, vender suas ideias, presentar seus projetos, se apresentar diante de qualquer público de forma confiante, segura, estratégica, convincente, mas sempre autêntica e natural.


Ao ler e aplicar o método contido neste livro, você vai saber como falar bem e influenciar pessoas, esteja você falando para uma única ou milhares delas, seja presencialmente, olho no olho, ou on-line, diante de uma câmera.


Para que você alcance o RESULTADO que veio buscar com esta leitura, preciso trazer de uma vez três pontos para você ter a melhor performance possível, sendo o terceiro ponto o mais intrigante de todos.


1. Todo o conteúdo que você verá aqui foi fruto de muito estudo e vivências minhas como psicóloga e neurocientista, como empresária e influenciadora, como filha, irmã, esposa, mãe, amiga; como palestrante, escritora e treinadora de multinacionais, influenciadores digitais, empresários etc.


2. Você terá muitos exemplos práticos, exercícios, vivências, técnicas, ferramentas e histórias.


3. Cada técnica e estratégia que vou compartilhar aqui está sendo utilizada com você agora.


E quer saber… vou trazer um quarto ponto:


4. Ao final de cada capítulo, vou analisar algumas das técnicas que utilizei ao longo dele; ou seja, vou escrever usando o método em questão, então vou te mostrar, analisar, esmiuçar, praticamente dissecar as estratégias que usei com você!


Seja bem-vindo e prepare-se! Você tomou a DeCisão de estar aqui comigo, e eu vou honrá-la! Sabe, muitas vezes a palavra DeCisão é mal utilizada por nós. DeCisão é formada pelo prefixo DE, que significa parar, interromper, impedir, bloquear, seguido de CISÃO, que significa cortar!


E se você está aqui é porque tomou uma DeCisão! DeCisão de parar de se omitir, de parar de perder oportunidades, de parar de ficar para trás por não saber falar bem e se posicionar nos momentos importantes; parar de ficar com medo, com receio de falar, parar de perder negócios importantes… e só porque naquele momento “decisivo” você não soube se expressar e influenciar as pessoas.


Se você está aqui é porque decidiu cortar da sua vida o medo, a insegurança, a timidez, o receio na hora de se expor. É porque você decidiu ir além, ter resultados UAU. E você pode! Entre em ação, aplique o método Efeito UAU que aprenderá e vivenciará daqui pra frente, e então, como digo para meus alunos e mentorados:
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Chegou o momento de acelerar, de decolar, mas de forma segura, estratégica e autêntica! Bora lá…


ANÁLISE DO MÉTODO EFEITO UAU


Para você falar bem e influenciar pessoas, para ter um Efeito UAU na sua comunicação, nos seus resultados, você precisa, antes de tudo, despertar interesse e gerar conexão! Eu já fiz isso aqui com você!


— Onde, Gi?


Na “Carta ao leitor”:




[image: Images] Talvez você já tenha visto isso em algum lugar, mas uma das formas de começar uma apresentação em público é com o agradecimento (vou ensinar várias técnicas para fazer uma introdução UAU no Capítulo 5). Eu fiz isso neste livro, e, para cada agradecimento, contei algo sobre mim.





— Mas, Gi, por que isso é importante? Qual era o seu objetivo ao fazer isso?


— Gerar conexão com você, mostrando a minha humanidade e algumas das minhas dores do passado.




[image: Images] Gerei conversa com você, inseri um diálogo, como se eu tivesse entrado na sua mente. Fiz isso, e vou fazer várias outras vezes. Quando faço isto aqui:


— Mas, Gi, por que isso é importante? Qual era o seu objetivo ao fazer isso?




Entrei na sua mente e ainda te dei a liberdade de me chamar de Gi.


Com essa técnica de neuropersuasão, eu gero conexão.










[image: Images] Convidei você para não ser somente um leitor, mas para participar ativamente do livro. Como fiz isso? Ao te convidar para escrever quem marcou a sua história. E, mesmo que você não tenha escrito, provavelmente pensou nessas pessoas.





Na “Introdução”:




[image: Images] Eu já cheguei chegando! Cheia de energia e dizendo: “UAU! Seja bem-vindo a este livro!”.


[image: Images] Te elogiei, dei os parabéns pela DeCisão.


[image: Images] Elevei a expectativa para o final desta parte do livro quando eu disse que, mais pra frente, eu explicaria o porquê de escrever “DeCisão” assim.


[image: Images] Passei autoridade e gerei interesse quando falei que o método Efeito UAU é pautado pela psicologia e neurociência e descrevi o que vai acontecer na sua vida ao aplicá-lo.


[image: Images] Utilizei a técnica de agrupamento e gerei curiosidade quando escrevi, já na introdução, que você teria três pontos… e que o terceiro seria o mais intrigante de todos (no Capítulo 5, te ensinarei isso).


[image: Images] Mostrei logo de cara o resultado que você terá ao ler e aplicar o método deste livro (na verdade, já fiz isso no próprio título do livro, você reparou?).


[image: Images] No ponto número 1, gerei conexão quando escrevi: “filha, irmã, esposa, mãe” e passei autoridade de forma sutil quando escrevi: “palestrante, escritora e treinadora de multinacionais”.


[image: Images] Cumpri o que eu disse no ponto número 3, e ainda trouxe um overdelivery, uma entrega a mais, quando trouxe o ponto 4. Surpreenda o outro, surpreenda seu público, e entregue a mais.





Agora, pra fecharmos a introdução, que tal fazer mais um exercício? Na verdade, dois:


Exercício 1


Ao ler este livro, esteja aberto a novos aprendizados. Assim, quem sabe, você vai reforçar ou validar alguns dos aprendizados que teve ao longo da sua vida. Mas, também, leia tudo aqui analisando quais estratégias do método Efeito UAU estão sendo utilizadas.


— Por que isso, Gi?


— Porque você verá que eu utilizarei o Efeito UAU o tempo todo com você! E assim vai aprender mais rápido e de forma mais completa e profunda!




Acabei de usar novamente a técnica de fazer pergunta como se fosse o público, como se fosse você me perguntando, percebeu?!
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Exercício 2


Ao final de cada capítulo, vou te convidar a escrever quais foram seus três principais aprendizados.


— Ah, Gi, sério? Por que raios você quer que eu escreva isso?


— Porque, quando você escreve, seus neurônios* fazem mais sinapses entre eles, é como se eles conversassem mais uns com os outros e isso fortalecesse tudo o que você aprendeu. Seu aprendizado será mais profundo e duradouro.


Quais foram seus três principais aprendizados até aqui?


 


 


 


 


 


 


P.S.: No final de cada capítulo, terá um QR Code para você escanear e compartilhar comigo os seus aprendizados. Vou ficar muito feliz em ler sua mensagem! Comente nem que seja só a parte do livro que você leu com a hashtag #valor, por exemplo:
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PARTE I


Destacando-se e exalando confiança


Prepare-se para ter acesso ao que muito provavelmente ninguém te contou, mas que você precisa saber e dominar para ter uma comunicação influente e persuasiva.


Se você quer falar de forma magnética…


Se quer que a confiança na sua fala vaze pelos seus poros…


Se quer falar e ser ouvido…


Se quer ser reconhecido…


Se quer se destacar e ter visibilidade, fechar novos, melhores e mais negócios…


Você precisa saber e dominar o que compartilharei na Parte I deste livro.




[image: Images]


A técnica que vai elevar ao máximo a probabilidade do sucesso na sua fala


Tempo não é dinheiro. Dinheiro a gente perde, trabalha e ganha mais. Tempo é vida. Eu honro seu tempo. Honre o tempo do outro, honre o tempo do seu público. Falar em público, levar sua mensagem, falar bem não tem a ver com você; mas sim com gerar valor na vida do outro. Quando faz isso, você verdadeiramente influencia pessoas.


— Gislene Isquierdo


Todas as vezes que você for fazer algo, falar, apresentar, ler, assistir a alguma coisa, se questione: o que quero com isso? Qual resultado eu quero alcançar? Assim, eu te pergunto: qual RESULTADO você quer alcançar ao ler este livro? Vamos nos projetar no futuro! Imagine que você terminou a leitura deste livro e está super, ultra, mega UAU satisfeito… Qual RESULTADO você alcançou?


Essa é uma pergunta muito importante! Repare que utilizei a palavra RESULTADO, e não expectativa. Eu não te perguntei qual a sua expectativa ao ler este livro, perguntei qual RESULTADO você quer alcançar.


— Mas por que isso, Gi? Não é praticamente a mesma coisa?


— Não, não é!


Expectativa é quando você coloca a responsabilidade nas mãos do outro. RESULTADO é quando a responsabilidade vem para as suas mãos, e isso é extremamente poderoso.


Assim, se você… (imagine a cena):


[image: Images] Vai a um restaurante com pessoas que adora, mas a fila está grande, e o restaurante, lotado, você tem que enfrentar a fila e, para completar, o serviço demora mais que de costume… Existe uma grande probabilidade de você sair de lá dizendo que o passeio foi uma “m[image: Images]…”.


Mas se você tiver traçado o RESULTADO desta forma aqui:


“Vou sair pra ver meus amigos, colocar o papo em dia e me divertir com eles”. Esse RESULTADO dependerá só de você! A expectativa depende do restaurante, da fila, enfim, de variáveis sobre as quais você não tem controle. Se divertir, colocar o papo em dia, não tem nada a ver com a fila nem com a demora dos pratos… mas com você!


P.S.: [image: Images] = palavrão.


[image: Images] Vai ao cinema com seu “amor” e o RESULTADO que você quer é ficar juntinho, se divertir, passar um tempo com essa pessoa, mas o filme é uma “m[image: Images]…”. O filme ser uma “m[image: Images]…” não muda nada! Por quê? Porque você especificou para si mesmo o que estava buscando e se divertiu, namorou, curtiu…


E isso vale para tudo na sua vida, inclusive para esta leitura! Inclusive, também, para quando você for conversar com alguém, fazer uma palestra, dar uma aula, fazer uma live, gravar um vídeo ou gravar um único Stories no Instagram; serve para quando você for dar um treinamento, apresentar um projeto, conduzir uma reunião, não importa. Sempre comece estabelecendo o RESULTADO que deseja alcançar.


Vou te dar dois exemplos bem reais e práticos:


Exemplo 1


Em 2007, comecei a atender uma grande empresa global chamada Sandoz, pertencente ao grupo Novartis.** Comecei ministrando treinamentos para os estagiários de uma unidade que ficava numa cidade próxima à que eu morava. Não sei se você sabe, mas é muito comum uma consultoria de desenvolvimento de pessoas de São Paulo dar palestras, capacitações e treinamentos em empresas nacionais e multinacionais no interior. Mas uma consultoria do interior (a minha empresa é sediada em Londrina, que é uma cidade do interior do Paraná) dar treinamentos em multinacionais em outros estados e nas capitais não é nada comum.


Mas por que estou te contando isso?


Porque, em 2012, cinco anos depois de muito trabalho fazendo meu nome e o da minha empresa, fechei meu primeiro negócio com a Sandoz, em São Paulo. E adivinha qual foi a primeira pergunta que fiz na reunião de alinhamento do projeto?




Imagine que o trabalho terminou agora e você (a empresa contratante) está super, ultra, mega UAU satisfeita com o resultado alcançado. Imagine que cada centavo e minuto de investimento feito valeu muito a pena! Qual RESULTADO você alcançou?





Meses depois, ainda em 2012, a Novartis (na época uma unidade que ficava na cidade de Resende, Rio de Janeiro) solicitou uma proposta de capacitação para multiplicadores da empresa. Seria um treinamento de técnicas de apresentação e oratória focado para quem, dentro da própria Novartis, ministrava os treinamentos. Eles precisavam treinar seis turmas, mas eu seria testada na primeira. Assim, se o meu treinamento gerasse o RESULTADO que buscavam, eu, automaticamente, fecharia os outros cinco contratos.


É assim que funciona! E olha que não fiz essa pergunta só para esse cliente ou só para esse projeto, eu faço essa pergunta sempre!


Enfim, minha empresa fechou os seis contratos e muitos outros negócios com esse mesmo cliente.


— Gi do céu! Que show! Mas como isso é possível?


— Simples, método Efeito UAU. Um método que tem seu embasamento científico na psicologia e na neurociência e que gera RESULTADO!


Exemplo 2


Vamos voltar um pouco no tempo.


Em 2004, meu filho Gabriel tinha acabado de nascer, e nessa época eu dava algumas palestras e atendia na clínica. Já havia trabalhado na área de recursos humanos desde 1998, quando ainda era estagiária de psicologia. O que eu buscava naquela época era fortalecer a minha atuação como psicóloga clínica, e uma das ações que eu realizava era ministrar palestras.


Uma igreja me contratou para dar uma palestra para os pais das crianças da catequese e o RESULTADO que a igreja queria era que eles soubessem lidar com as crianças, como corrigir, fortalecer a autoestima delas, ter uma comunicação assertiva e incentivá-las na fé.


Atenção:


Após “seu cliente” lhe responder qual RESULTADO ele quer, você precisa se questionar:


Eu consigo entregar esse RESULTADO? Eu garanto esse RESULTADO?


Se sim, continue o projeto, realize-o!


Se não, você consegue buscar ajuda para realizar esse resultado ou o melhor a fazer é dizer “não” e passar para outra pessoa?


— Por que raios isso é tão importante, Gi, ao ponto de você até interromper o exemplo 2? Por quê?


— Porque falar bem e ter um Efeito UAU nada tem a ver com falar de forma perfeita. Não tem a ver com você… Mas, como escrevi na frase de abertura deste capítulo:




Tempo não é dinheiro. Dinheiro a gente perde, trabalha e ganha mais. Tempo é vida. Eu honro seu tempo. Honre o tempo do outro, honre o tempo do seu público. Falar em público, levar sua mensagem, falar bem não tem a ver com você; mas sim com gerar valor na vida do outro. Quando faz isso, você verdadeiramente influencia pessoas.





Estamos numa era em que o volume de informação é tão gigantesco que chega a ser bizarro. Para você ter sucesso, para se destacar, ser influente, desejado, magnético, para ter um Efeito UAU, para ser contratado para uma palestra, treinamento, curso e depois ser recontratado várias e várias vezes pelo mesmo cliente, para seu valor ser diferenciado, para você ser referência, o tanto de informação que você passará na sua fala não é o que será levado em consideração, mas sim o RESULTADO que você vai gerar na vida, na carreira, no negócio do outro.


É sempre sobre o outro… é sempre sobre RESULTADO.


— Ô, Gi, mas tem uma coisa me incomodando aqui… E eu? E o resultado que quero pra mim? Isso não conta?


— Conta, com certeza conta! Voltemos ao exemplo 2…


O RESULTADO que a igreja queria era: que os pais soubessem lidar com as crianças, que soubessem corrigir, fortalecer a autoestima delas, ter uma comunicação assertiva e incentivá-las na fé. Mas você se recorda de que eu disse que o que eu buscava naquele momento era fortalecer mais a minha atuação como psicóloga clínica? Pois é, aqui entra o RESULTADO que eu queria pra mim, aqui entra o RESULTADO que você quer pra você!


A pergunta é: imagine que você terminou a palestra agora e está super, ultra, mega UAU satisfeita, qual RESULTADO alcançou?


A minha resposta foi: quero que os pais me vejam como referência para atendimento clínico, quero atrair novos clientes para a clínica e que eles falem de mim dentro das empresas em que trabalham, quero que isso gere novos contratos para palestras e treinamentos sobre comunicação e relacionamento.


Fiz a palestra e foi um sucesso, o resultado foi um verdadeiro Efeito UAU!


Essa é a pergunta que você se fará! Na verdade, sempre ensino meus alunos a fazerem essa pergunta pensando em todos os públicos. Vamos a um exemplo?


Você precisa saber o seguinte de uma empresa que te contratou para ministrar um treinamento:


1. Qual RESULTADO a empresa quer para si?


2. Qual RESULTADO ela quer para os participantes?


3. Qual RESULTADO ela trará para você, sua vida, sua carreira, sua marca…?


Começar respondendo qual RESULTADO quer alcançar é “A” técnica que vai elevar ao máximo a probabilidade do sucesso na sua fala. Parece simples, e realmente é! Mas também é muito, mas muito poderoso e fará “A” diferença! Pode confiar! E é justamente por aqui que começaremos o método Efeito UAU: pelo RESULTADO.




Você reparou que na Introdução deste livro eu já havia escrito a palavra RESULTADO toda em maiúscula?


Pois é, desde lá eu já estava chamando a sua atenção para isso!


Ah, e a partir do Capítulo 2, não vou mais escrevê-la assim, pois agora você já sabe e nunca mais se esquecerá do poder dessa palavra e dessa técnica!





Depois de responder a essas três perguntas, aí, sim, você começará a elaborar o que vai compor a sua fala, o que vai inserir ou deletar da sua apresentação. E é claro que, além de ensinar essa técnica, nós já vamos aplicá-la! Por isso, eu te convido a responder:


Qual RESULTADO você quer alcançar ao ler este livro? Vamos nos projetar no futuro… Imagine que você terminou a leitura e está super, ultra, mega UAU satisfeito… qual RESULTADO você alcançou?


 


 


 


 


Para alcançar tudo isso, você precisará de várias competências-chave, mas, fique tranquilo, pois você terá acesso ao mapa de todas elas aqui. Porém, antes de eu te entregar esses mapas, você precisa fazer um diagnóstico rápido e sincero de onde você está. Vamos fazer esse diagnóstico por meio de uma técnica chamada nível de satisfação (você aprenderá essa técnica lá no Capítulo 9).


Vamos lá?




Para começar, vou fazer doze perguntas e, para cada uma delas, você vai responder de 0 a 10.


0 significa exatamente o jeito que você não quer estar, ou seja, você está absolutamente insatisfeito.


10 significa exatamente o jeito que você quer estar, ou seja, você está absolutamente satisfeito, é o jeito UAU!


Vamos analisar o jeito como você está hoje. Esse diagnóstico é como se fosse uma foto sua de agora! Não se preocupe, não tem certo nem errado, só tem o jeito que você está neste momento: quanto mais verdadeiro você for, mais assertivo será o programa de desenvolvimento que traçaremos para você daqui para a frente!


Leia cada pergunta e, no espaço em branco, coloque o seu nível de satisfação de 0 a 10.







1. De 0 a 10, quão satisfeito você está com a sua habilidade de controlar as emoções ao falar diante de um público, ao expressar suas ideias e levar sua mensagem quando todos estão olhando pra você? _____
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