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  Dedico este livro a:


  Dr. Antonio Carlos Lopes


  Dra. Ana Luiza Hoffman


  Dr. Wilson Tadeu Ferreira


  Dra. Maria Antonieta de Oliveira Xavier Beraldo


  Dra. Marly Farah


  Meus médicos queridos, que têm cuidado de mim durante tantos anos.


  Além da competência ímpar, a disponibilidade de vocês é comovente.


  Mais que médicos, vocês são meus amigos.

  Deus lhes pague por tudo que têm feito por mim e por minha família.


  Agradecimentos


  Saber a opinião 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 são os grandes gênios do marketing. São eles que podem dizer se um produto realmente atende às suas expectativas e se tem qualidade acima de qualquer suspeita.


  Quando escrevo um livro, no momento em que estou construindo os capítulos, convido meus leitores mais próximos para analisar os originais. Se é para os leitores que escrevo, são meus leitores que devem me dizer se meu trabalho cumpre a função proposta e corresponde às suas necessidades.


  Há 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 ajudá-las.


  Há os que leem alguns trechos e enviam suas observações, mas há 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 opiniões mais de uma vez: Priscilla de Sá, Harue Ciarlini, Ronan Mairesse, Bob Floriano, Soraya Garson, Alexandre Lacava, Eduardo Tamura, Lúcia Helena Cordeiro, Bete D’Elia e Vivi Keller. Vocês foram sensacionais!


  Quero também agradecer à Daniella Foloni e ao Gilberto Cabeggi pela dedicação e competência ao me ajudarem na construção do projeto e do texto. Com vocês, nunca estou só!


  Meu muito obrigado especial a Alessandra Ruiz, Rosely Boschini e Ricardo Shinyashiki por sempre me inspirarem a criar com a força da paixão, e a transformar minhas ideias e inquietações da alma em livros. Vocês são companheiros de todas as horas.


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


  Este livro é de vocês!


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


  Todo vendedor que deseja ser um campeão (e nesse grupo eu incluo líderes, empresários, políticos, executivos e profissionais liberais) precisa ser capaz de fazer seu público ter vontade de agir depois de escutá-lo.
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  Você precisa falar com seu público e fazer apresentações poderosas todos os dias.


  Portanto, este livro é para VOCÊ!
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  Se quiser ter o sucesso que deseja, você vai ter de fazer apresentações poderosas.


  Não importa qual seja a profissão, função ou atividade que você resolveu abraçar para realizar seus sonhos. Em qualquer cargo ou área de atuação, você 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 não saber falar de modo convincente sobre seu trabalho. Também vejo profissionais de muito valor deixando de conquistar seu espaço por não conseguir colocar sua competência na vitrine.


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


  Para todo profissional, comunicar-se bem é 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 seleção de grandes corporações, na qual eles tinham de escolher as competências que mais valorizavam para contratar um profissional. As cinco competências de mais valor foram:
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  É surpreendente que praticamente nove entre dez profissionais de recrutamento e seleção valorizem a capacidade de comunicação do candidato a ser escolhido. Portanto, além da competência para desempenhar o que faz profissionalmente, você também precisa saber falar às pessoas do que é capaz.


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


  Portanto, tão importante quanto ter algo bom para vender ou oferecer aos outros, como conhecimentos, ideias, soluções, serviços ou produtos, é saber apresentá-lo de um jeito especial, que desperte nas pessoas o desejo de adquiri-lo:


  
    	Um psicólogo ou psiquiatra precisa apresentar, de modo claro e convincente, uma saída para o conflito que o paciente está vivendo. Para conquistá-lo, tem de mostrar, com eficácia, sua proposta de tratamento.


    	Um publicitário tem de saber apresentar sua agência e seu projeto para o cliente, de modo que ele se convença de que contratá-lo é a melhor opção.


    	Um atleta em busca de patrocínio precisa apresentar argumentos que convençam a empresa de que patrociná-lo é interessante para ela.


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


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

  


  Ao contrário do que a maioria das pessoas pensa, saber falar bem em público não é uma capacidade nata; você, e qualquer um que se dedique a treinar, treinar e treinar, pode desenvolvê-la para ser bem-sucedido.


  Talvez, neste momento da sua vida, você esteja preocupado com as apresentações que tem de fazer em seu trabalho, ou esteja chateado porque fez uma apresentação sofrível em um evento importantíssimo para sua carreira. Mas tudo pode ser aprimorado, sempre.


  Eu me lembro de uma das minhas primeiras palestras em uma convenção. Éramos dez palestrantes e, algumas semanas depois do evento, recebi a avaliação que o público fez das apresentações. Fiquei totalmente chocado com meu desempenho: dos dez palestrantes, fiquei em nono lugar na classificação de qualidade. Só não fui avaliado como último porque uma das palestrantes leu sua apresentação.


  Depois desse episódio, decidi que dentro de um ano eu estaria sempre entre os três melhores palestrantes em qualquer convenção. A partir daí, passei a estudar tudo sobre palestras e apresentações, fiz vários 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.
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  Nestes meus tantos anos de palestras dadas pelo mundo todo, nunca parei de estudar as estratégias para ter um excelente desempenho diante de uma audiência. E tenho visto, ouvido e analisado milhares de palestrantes, não apenas os profissionais, mas gente de todas as áreas que precisa falar em público: políticos, profissionais liberais, empresários, executivos, líderes religiosos, publicitários e muitos outros.


  É claro que vi pessoas brilhando no palco, encantando multidões e conseguindo resultados maravilhosos com sua audiência, mas, infelizmente, eram a minoria. Vi muitas pessoas perdendo oportunidades incríveis de mostrar sua competência por falharem na hora de expor suas ideias e propósitos.


  O que mais existe é gente desperdiçando essa chance especial de falar para o público. E a maior razão de seu fracasso é não conhecer a essência de uma apresentação. Meu coração fica apertado quando vejo um jovem executivo recém-contratado subir ao palco com suas propostas de trabalho e mostrar insegurança, falta de clareza.


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


  Fazer boas apresentações dá a você muitas vantagens: de mostrar aos outros quem você é até obter respeito profissional por ter a coragem de falar diante das pessoas e dividir com elas seus conhecimentos.


  O objetivo é provocar uma ação


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


  Não é o número de pessoas que está em sua plateia nem as palmas que você recebe por sua brilhante oratória que determinarão quanto sua apresentação foi boa.


  A qualidade da sua apresentação é medida pela sua capacidade de levar seu público a uma ação. Não importa se você é o presidente de um país, que vai comunicar ao seu povo o início de uma guerra, ou se é um vendedor que precisa fechar um negócio.
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  Se as pessoas aplaudiram você, mas não agiram, isso indica fracasso. Uma apresentação bem feita precisa chegar ao seu objetivo: fazer as pessoas comprarem seu produto, seguirem suas orientações para dar mais resultado na empresa, ou usar seu exemplo para mudar a vida para melhor.


  Na Grécia, quando as pessoas viam Demóstenes 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 público, você aprende a falar bem. Com este livro, você vai aprender a falar de uma forma que provoque nas pessoas a ação que você deseja. Sua palestra vai ser muito mais que uma bela apresentação. Ela vai trazer resultados efetivos, inclusive financeiros.


  [image: ]


  Na maioria das apresentações, vejo profissionais expondo suas ideias de forma desorganizada. Isso gera confusão e faz com que as pessoas fiquem se perguntando o que ele quis dizer com tudo aquilo e aonde quis chegar. Em outras vezes, o apresentador se perde contando sua história e seus feitos, e a plateia fica se perguntando “O que eu tenho a ver com isso?”.


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


  Se o objetivo de sua apresentação é vender um produto novo, que o cliente não conhece ainda, seu foco deve ser: “Vou mudar a cabeça 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 relação ao modo de preparar os alimentos, modificando seu padrão de comportamento. Imagine só o poder de persuasão desse vendedor. Conseguiu mudar um hábito enraizado no cliente e fez com que ele comprasse um produto desconhecido!


  Isso foi feito tão bem que, hoje, em muitas casas, o fogão e o forno a gás são utensílios até secundários. Sinal de que a apresentação do micro-ondas foi bem-sucedida.


  Quando sou chamado para falar em determinada empresa como palestrante profissional, sempre pergunto ao meu contratante: “O que você quer que sua equipe realize depois de minha palestra?”. Sei que meu sucesso só acontecerá quando o time dele realizar esse objetivo.


  Portanto, saber influenciar as pessoas a agir, comunicando-se bem em suas apresentações e palestras, é o melhor caminho para o sucesso profissional. E isso ficará evidente se você:


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


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


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


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


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


    	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 você planejou.
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  A ação de seus ouvintes é a maior evidência de que sua apresentação foi um sucesso. Se as pessoas ficaram em silêncio durante a sua apresentação, mas no dia seguinte partiram para a ação motivadas pelo que você falou, essa será a prova de que a apresentação funcionou.


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


  Palavras faladas com paixão podem mudar uma vida.

  Palavras inspiradoras podem transformar uma pessoa.

  Palavras certas levam a ações que podem mudar o mundo.


  Seu sucesso é proporcional ao número de pessoas que você ajuda


  A vida de muitas pessoas vai mudar para melhor simplesmente porque você está lendo este livro.


  Você ganha o selo definitivo de palestrante de sucesso quando, além de levar a uma ação, fizer com que sua apresentação ajude as pessoas a promover uma verdadeira mudança em sua vida.


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


  Você tem sucesso proporcional ao número de pessoas que ajuda. Quando os novos palestrantes me perguntam qual é o segredo do meu sucesso, respondo que há vários, mas um dos mais importantes é procurar uma forma de ajudar o próximo.


  Como palestrante e como escritor, sempre fiz e sempre faço assim. Você pode perceber isso claramente em meus livros. Quando faço 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 começo dos anos 1990, em que dei muitas palestras no exterior, especialmente na Espanha, via que os executivos de grandes empresas que assistiam às minhas apresentações estavam se preparando para entrar fortemente no Brasil, com uma visão muito competitiva de negócios.


  Ao mesmo tempo, eu também percebia que o brasileiro estava pouco competitivo, não dava importância para ser o melhor em seu segmento de mercado, não ligava para vencer a concorrência dos outros países que cobiçavam o nosso mercado. Então, escrevi o livro A revolução dos campeões, que também se tornou uma palestra. Nele, falo sobre como se tornar um campeão, vencer e chegar em primeiro lugar, principalmente em um mercado supercompetitivo.
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  Em outra ocasião, percebi que nosso povo ficou muito “dinheirista”, muito materialista, focado demais em ficar milionário e tirar vantagens a qualquer custo. Foi nessa ocasião que pensei: “Preciso dizer às pessoas que sucesso sem felicidade é uma forma silenciosa de fracasso”. E escrevi o livro O sucesso é ser feliz, que fala que sucesso sem felicidade é uma forma silenciosa de fracasso.


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


  Tenha sempre em mente, quando você for palestrar, que sua missão de vida é fazer boas apresentações como um ato de generosidade com quem quer ouvir e aprender a partir do que você fala.
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  Quando você se propõe a ajudar o próximo, 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 começar uma apresentação, faça 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 missão ajudar o próximo significa que você tem um propósito maior do que aquele de apenas estar ali falando algo para um público que talvez você nunca mais veja. Você sabe qual é sua função e qual é o significado de defender as ideias que você defende. E que há um contexto maior para tudo o que você fala, faz e acredita.


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


  Eu admiro pessoas que amam criar um mundo melhor. Certa vez, Steve Jobs queria levar o então presidente da PepsiCo para trabalhar na Apple, mas ele teria de mudar de cidade com a família e estava resistente em aceitar a proposta. Então Jobs lhe fez a seguinte pergunta: “Você quer passar a vida vendendo água com açúcar ou ter a oportunidade de mudar o mundo?”.


  “Vender água com açúcar” e “mudar o mundo” seriam as missões de vida dessas empresas, na visão de Jobs. E a missão de vida é a razão maior, o motivo fundamental para que alguém desempenhe seu trabalho. Se fosse você a ter de tomar essa decisão, o que escolheria? “Mudar o mundo” ou “vender água com açúcar”?


  Não há dúvidas de que a missão mais nobre seria mudar o mundo! Ter uma missão de valor e agir com entusiasmo por ela muda tudo à 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 seminário “Os segredos dos palestrantes campeões”, perguntei a ele o que pretendia realizar como palestrante. Ele me respondeu: “Roberto, quero fazer apresentações melhores para ver menos lâminas de pacientes mostrando células com câncer em estado avançado. Quero fazer palestras cada vez melhores para ensinar as pessoas a cuidarem melhor de sua saúde e ensiná-las sobre a importância da prevenção. Quero fazer apresentações cada vez melhores para não haver tantos pacientes em estado terminal, nem tantas notícias 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 é especial e um grande exemplo de amor ao próximo.


  Tenha uma missão de gigantes: pessoas que ajudam o próximo são mais poderosas


  Resolvi escrever este livro porque quero ajudá-lo a falar de forma inspiradora, para tocar o coração das pessoas e convencê-las a agir.


  Aqui você vai encontrar informações, métodos, estratégias, dicas, além de exemplos de minha experiência e de vários outros palestrantes de sucesso. Vou ensinar a você tudo o que aprendi nesse trabalho como palestrante profissional.
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  Em toda a minha carreira de autor e palestrante, já fiz palestras em provavelmente todos os ambientes da sociedade humana:


  
    	Falei para times que tinham de ganhar jogos quase impossíveis.


    	Palestrei para pessoas se inscreverem como voluntárias em projetos sociais.


    	Apresentei minhas ideias para comitês de políticos que precisavam de energia extra para conseguir que seus candidatos fossem eleitos.


    	Já falei em seminários religiosos, para ajudar as pessoas a cuidarem da sua espiritualidade.


    	Falei em todos os tipos de convenções empresariais: em situações limite, quando equipes passariam por demissão em massa; na época da privatização de estatais; em convenções de vendas, em lançamentos de produtos...


    	Falei em congressos sobre os mais variados temas.


    	E treinei muitos dos grandes palestrantes da atualidade.

  


  Nessa minha trajetória, testemunhei muita coisa: já vi os modismos chegarem e desaparecerem e acompanhei como as palestras e as apresentações evoluíram no mundo todo. Vi fracassos, mas também muitos apresentadores sensacionais, com a capacidade de motivar seu pessoal a realizar o impossível.


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


  O que observo é que os melhores palestrantes transmitem fortemente seu compromisso com sua missão de vida. Quando você tem uma missão forte, é a força de seu ideal, e não a sua, que prevalece.


  Eu senti isso perfeitamente quando assisti uma das palestras mais incríveis da minha vida. Aconteceu em uma ocasião em que fui convidado a falar antes de Herbert José de Sousa, o Betinho, o importante sociólogo 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 lá, descobri que faria a palestra de abertura para meu ídolo Betinho. Minhas pernas tremeram ao vê-lo no camarim.
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  Sua presença de palco não era exuberante, porque ele já estava muito fraco com sua doença. Ele não usou slides maravilhosos nem efeitos especiais, mas teve muita força! Era a força de quem estava comprometido com uma obra que ajuda milhões de pessoas. Sua verdade tocou o coração de todos os presentes.


  Ao ouvir sua palestra, fiquei comovido com o poder de sua presença. Depois, ao encontrá-lo nos bastidores, ainda estava tão emocionado que o máximo que consegui foi falar algumas poucas palavras sobre a admiração que sentia por seu trabalho e por sua pessoa.


  Então, lembre-se sempre: quanto maior for seu ideal, quanto mais verdadeira e universal for a sua missão, maior será sua presença, seu poder e seu alcance no coração das pessoas.


  Quando sua missão é poderosa, você se transforma apenas em um veículo, uma representação da grandeza que ela significa para todos. E sua causa falará por você!


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


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


  Em 35 anos nessa atividade, aprendi e descobri muitos segredos de uma apresentação poderosa, e vou ajudar você a fazer o que eu faço contando meu método e meus segredos. Garanto que você vai terminar este livro como todas as informações para saber fazer uma excelente apresentação ou palestra, seja ela para uma pessoa ou para um estádio de futebol.


  Quero que você cresça como palestrante para que, ao final de suas apresentações, as pessoas aplaudam sua competência e percebam como elas podem ser mais felizes.


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


  A missão do apresentador poderoso é exatamente essa: mudar a vida das pessoas com suas palavras. É, de fato, uma missão de gigantes, como aqueles que mudaram a história.


  Repito: a vida de muita gente vai mudar porque você está lendo este livro. A vida de muita gente vai mudar porque você vai ajudá-las com suas apresentações.


  Desejo que você e seu sucesso sejam tão grandes quanto sua generosidade e seu amor por quem se dispõe a ouvi-lo.


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


  Um grande abraço,


  Roberto Shinyashiki
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  Talvez você nem tenha se dado conta, mas faz apresentações todos os dias. E não apenas quando precisa falar diante de várias pessoas, de uma maneira formal. Fazer apresentações e palestrar é um trabalho que pertence à rotina da maioria dos profissionais, pois se trata de falar sobre o que você faz, quer fazer ou pode fazer por alguém:


  
    	Quando você expõe um argumento, um ponto de vista, uma ideia, ou apresenta um novo projeto ou produto, está estruturando sua mensagem da mesma maneira que faria em uma palestra.


    	Quando você vende algo, está fazendo uma palestra que precisa ser convincente, pois precisa mudar a percepção de seu cliente para que ele compre de você.


    	Quando você expõe um assunto de sua especialidade, está palestrando sobre ele para que as pessoas conheçam aquele tema.
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