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PREFACIO

Instigante para utilizar um Unico adjetivo e sintetizar o prefacio do livro
“Oratéria Académica: técnica e arte aplicadas a comunicacdo” de autoria de
Wendel Sandro de Paula Andrade, Magda Aparecida Nogueira Andrade e
Fabricio Gomes Gongalves, todos profissionais com experiéncia no
magistério superior.

Oratdria, por defini¢do nos diciondrios, € o conjunto de regras que constituem
a arte do bem dizer, a arte da eloquéncia; retdrica, e é isso que os leitores
encontrardo nesse livro, um conjunto de informagdes que fardo com que a
técnica de falar em publico, seja por qual motivo for e para qual publico for,
seja aprimorada.

Mas ndo pensem os leitores que o texto é repleto de termos dificeis de serem
compreendidos ou que sera uma repeticao de conselhos, principalmente para
guem tem mais dificuldades de comunicagdo em publico.

Nao leitores! A escrita do livro é quase um bate papo. Ao iniciar a leitura do
livro me senti como sentada ao redor de uma mesa, junto com os autores,
saboreando uma boa xicara de café (ah sim, gosto muito de café) e conversando
sobre os temas que inicialmente nos impede de sentirmos seguros em
uma apresentagao.

Com muita tranquilidade, no Capitulo 1, os autores vdo desmitificando o
medo, esse vildo que muitas vezes nos paralisa diante de um publico.

Para além do medo, os autores vao, em uma crescente conversa, discorrendo
sobre técnicas e orientagdes para melhorar a comunicagdo com o publico,
expondo as experiéncias pessoais as quais eles préprios vivenciaram.

A partir do Capitulo 4, os autores colocam em evidéncia as técnicas de
preparagao do material para alavancar a comunicagao propriamente dita. Cada
etapa, cada exemplo, cada contelido escrito/percorrido/conversado pelos
autores sedimenta em nés o desejo de fazer e seguir as propostas indicadas
para melhorar a oratéria pessoal.

Para um melhor aproveitamento e rendimento pessoal na arte da oratéria
se faz necessario a leitura atenta de todos os capitulos, pois eles se interligam,
e os autores com muita sabedoria conectam um tema ao outro com exemplos
e isso desperta o desejo de continuar e prestar atengéo na leitura.

Como os préprios autores indicam, a técnica de oratéria é uma necessidade
humana para melhorar a comunicagao, e independe se é um publico pequeno,
grande ou imenso, ou se é uma aula, uma palestra, ou um curso. Porém, o



PREFACIO

enfoque do livro é a comunicagédo académica pois os pressupostos colocados
pelos autores é de que se o estudante melhora a performance da oratéria durante
o seu percurso formativo, ao atingir as responsabilidades profissionais ja terao
conhecimento e treinamento na arte da oratdria.

Desfrutem dessa leitura instigante. Aprimorem o uso das técnicas. Colham
os frutos de uma boa oratéria.

Sucesso!

Profa. Dra. Luceli de Souza

Departamento de Biologia

Centro de Ciéncias Exatas, Naturais e da Satide - CCENS

Universidade Federal do Espirito Santo - Ufes - Alegre, ES

Doutorado em Ciéncias Bioldgicas - drea de Zoologia

Pés-doutorado em Educagéo pela Faculdade de Filosofia, Ciéncias e Letras de Ribeirdo Preto,
Universidade de Sao Paulo - USP - Ribeirdo Preto, SP

Orientadora do Programa de Pds-graduagdo em Formagéo de Professores - Ufes - Alegre, ES



APRESENTACAO

Ola, tudo bem com vocé? Vamos trabalhar neste livro com oratéria académica.
Esse tema, que tem sido uma grande demanda dos alunos de graduacgéo e de
pds-graduagdo, com o objetivo de suprir uma necessidade que muitas vezes
nao é contemplada dentro da sua grade curricular como, por exemplo, a habi-
lidade de se comunicar.

Nés, muitas vezes nao temos nos nossos cursos, disciplinas que nos tragam
essa habilidade, e sdo iniUmeros os momentos em que precisamos desse tipo
de conhecimento, seja dentro do curso de graduagéo ou do curso de pds-gra-
duagdo, ou mesmo na nossa vida profissional.

A habilidade de se comunicar, de transmitir informacéo para as pessoas e
a capacidade de persuasdo sdo chaves do seu sucesso profissional e também
do seu desenvolvimento pessoal

Neste livro, vamos tratar sobre a motivagcao das pessoas para vencerem o
medo de falar em publico, abordar a importancia da comunicagéo verbal e da
comunicagao nao verbal, tratar da oratéria em conjunto com o marketing pessoal,
sendo estes, temas que estdo muito correlacionados, e ainda, trazer dicas e
orientagdes de como se apresentar em publico.

Wendel Sandro de Paula Andrade
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RESUMO

Neste capitulo, exemplificamos o conteldo apresentado sobre Oratéria Acadé-
mica com casos concretos. Destacamos a importancia dos momentos iniciais
de uma apresentagéo no processo de conquista dos interlocutores. Focamos no
contato visual como ferramenta essencial na comunicacdo. Uma pesquisa em
universidade norte-americana mostrou que a primeira impressao que se tem
sobre um professor pode influenciar a percepgao dos alunos ao longo do curso.
Alunos que nos primeiros segundos avaliaram positivamente professores até
entao desconhecidos, mantiveram a avaliacdo positiva dos mesmos professo-
res, de forma consistente, ao cursarem suas disciplinas. Este estudo ressalta a

relevancia da primeira impresséo na formacéo de conceitos ao longo do tempo.

Palavras-chave: Contato, Atencao, Técnica.
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Do que trataremos aqui?

* Causando impressoes positivas a uma plateia.

+ Como comegar bem a apresentagao.

» Contato visual direto e demonstracdo de atengao.
»  Criando no publico a sensacgao de pertencimento.

* Técnicas para responder perguntas de forma eficiente.

Continuando nosso estudo sobre Oratéria Académica, neste capitulo,
apresentamos alguns casos que tém por objetivo ilustrar os conhecimentos que
até entdo tratamos sobre este contetddo. No Capitulo 1, abordamos algumas
questdes importantes sobre a oratéria, sendo uma delas, a importancia dos
momentos iniciais da apresentagéo no processo de conquista dos interlocutores
e no fortalecimento de sua imagem enquanto prelecionista.

Vocé ja desenvolveu o habito de manter o foco e a atengdo para com o
seu interlocutor? Para Ihe ajudar nesta tarefa, trataremos aqui da importancia
do contato visual no processo de comunicacéo.

Vamos comegar com uma histdria a respeito de uma pesquisa que se
passou em uma universidade norte-americana, para poder demonstrarmos a
importancia desses primeiros segundos de contato, e o quanto isso tem de
relevante, na formagéo de um conceito e de uma expectativa a respeito de uma
pessoa, ao longo da apresentacdo. A universidade fez uma pesquisa, que tinha
por objetivo verificar qual a percepgao dos alunos ingressantes, a respeito dos
professores que fariam parte do seu curso de graduagao.

Posteriormente, ao fim do curso, esses individuos, entdo veteranos,
passariam por um outro momento da investigacao. A eles seria aplicado um
questionario, ao qual responderiam a respeito do que eles pensam sobre
aqueles professores.

Veja que a pesquisa foi realizada em dois momentos, em um intervalo
de aproximadamente 5 anos, que é o tempo médio de graduacgao. Nesta pes-
quisa, os alunos, ao ingressarem na universidade, assistiram partes de aulas,
de curto intervalo de tempo, com cada professor, sendo estes, professores os
quais ndo conheciam. Posteriormente, ja veteranos, passaram pela segunda
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etapa da pesquisa, na qual atribuiram juizo de valor sobre aqueles professores
com quem conviveram durante varios meses, disciplinas, curso, laboratérios, e
outros espacgos de interagao.

O resultado desta pesquisa é de grande interesse para nds, uma vez
nao houve diferenga significativa entre as respostas obtidas nos primeiros
questiondrios, dos ingressantes calouros e respostas obtidas nos questiondrios
aplicados aos veteranos.

Mas como é possivel, em poucos segundos, ou mesmo minutos, o indivi-
duo ser capaz de ser consistente, ou seja, dar a mesma resposta que ele daria
ao final do processo, depois de ter cursado pelo menos uma disciplina inteira
com aquele professor? A resposta para esse fato vem com o entendimento de
um fendmeno psicoldgico aqui apresentado.

Fato é, que embora os alunos tivessem alguns segundos, ou mesmo que
fossem minutos, para realizar uma avaliagdo prévia sobre o professor, seus
cérebros precisaram apenas de 3 segundos, ndo mais, para formar uma rapida
opinido sobre o professor. Naqueles segundos iniciais, informagdes como a
indumentdria, a forma de falar, as expressoes corporais e todo o conjunto de
mensagens explicitas e implicitas da comunicagao, foram o suficiente para
marcar aqueles calouros com um firme posicionamento.

Cada aluno desenvolveu seu posicionamento, qual seja: 1. Gostou do
professor, comprou a ideia e se apaixonou pelo que ele viu; ou 2. Nao gostou
do professor, foi totalmente contrario ao que viu, ndo comprou aquela imagem.

Considere que o aluno tenha sentido simpatia por aquele professor, ele
gostou do viu e Ihe parece confidvel. Em decorréncia dessa percepgao positiva,
tudo aquilo que o aluno observar o professor fazendo, no momento que de fato
estiver interagindo com ele em uma disciplina, por exemplo, este aluno sempre
tentard olhar pelo lado positivo. Assim, o que o professor fizer de bom, serd
visto como excelente. Aquilo que o professor faz de médio, este aluno classifica
como bom. Por outro lado, aquilo que o professor faz de ruim, o aluno classifica
como normal, natural.

Perceba que existe um fendmeno que é a tentativa que o individuo tem de
buscar mostrar para si mesmo, que nao estava errado. Entdo, se num primeiro
momento ele teve uma boa imagem daquele professor, o que ele vai buscar
fazer ao longo do processo é confirmar aquela expectativa. Por outro lado, se
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naqueles poucos segundos, as técnicas de oratdria daquele professor ndo foram
positivas e o aluno ndo gostou daquilo que viu, ndo gostou daquilo que sentiu
naquele momento, entédo ele vai buscar, ao longo do curso, nos momentos em
que ele tiver contato com o professor, ou quanto tiver acesso as informagdes
a respeito dos atos deste, nada mais que confirmar a percepcgao inicial. Assim,
tudo aquilo que o professor fizer de excelente, ndo serd mais que a obrigacao,
tudo aquilo que o professor fizer de razodvel sera ruim, e o que o professor fizer
de ruim, sera quase um crime.

O que aqui foi apresentado faz alusdo a um viés muito interessante, com
o qual nés temos que tomar muito cuidado.

Nos primeiros instantes de uma palestra, ou mesmo da apresentagéo de
um trabalho académico, em que nds vamos nos apresentar para pessoas que
ndo nos conhecem, sabem pouco ou nada a respeito de nosso histérico, de
nossa bagagem de conhecimento, elas ndo sabem se podem, ou néo, confiar
em nés. Ha, contudo, um conjunto de informagdes, que eles precisam se valer
para tentar tirar alguma concluséo, e rapida, a seu respeito.

E por isso que vocé, nesses instantes iniciais, em especial, deve buscar
fazer a melhor apresentacgéo visual possivel, demonstrar empatia e um conjunto
de caracteristicas que faga com que aquele individuo que esta na plateia, e
aqui falamos no campo académico profissional, possa olhar para vocé e dizer
0 seguinte, nesse eu confio. A partir dai fica tudo mais facil para vocé.

Agora, visto pelo lado negativo, considere que, num primeiro momento,
sua apresentagao ja comece truncada. Se vocé ja traz um conjunto de informa-
¢Oes visuais negativas, como: descuido com aparéncia; descuido com a higiene
pessoal; cabelo sem corte; barba descuidada; no caso dos homens; roupa
inapropriada para aquele ambiente; e associado a isso, um conjunto de gestos
e posturas que ndao demonstram polimento, tampouco respeito. Esse conjunto
de fatores Ihe coloca em desvantagem. Este é o caso que, sem dizer uma sé
palavra, vocé ja gera uma expectativa é negativa. Com isso, caso o contetido
realmente seja bom, e que haja uma grande capacidade técnica, a qual ainda
sera demonstrada ao logo da palestra, por exemplo, ter-se-a muito trabalho para
reverter a imagem inicial e, as vezes, realmente ndo se consegue obter éxito.

Em eventos que ocorrem remotamente, sejam sincronos ou assincronos, é

Ill

possivel utilizar neste ambiente “virtual”, imagens que remetam a uma mensagem
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consistente com a proposta do evento. E possivel utilizar fundos na tela que
transformam o espaco fisico em que vocé estd, e aos olhos de quem assiste,
tem-se um ambiente mais profissional, sofisticado, seja qual for a mensagem
gue queira passar com a imagem.

No caso de curso e palestras virtuais assincronos, ou seja, as que sao
gravadas e disponibilizadas posteriormente, vocé tem a possibilidade de editar,
ou mesmo refazer a gravagao, se ao assistir, perceber que o material ndo ficou
com a qualidade desejada. Se nao ficou bom na primeira vez, refaga a gravagao
se necessario for. Se o inicio ficou ruim, tente novamente.

Sabendo da importancia de iniciar bem a apresentagao, € comum nods
comegarmos a gravar, e com menos de um minuto, j& percebermos que nao
ficou bom. Nestes casos reiniciamos e tentamos outra vez, e repetimos a ope-
racdo quantas vezes for necessario, até perceber que esta ficando com um bom
encadeamento de raciocinio e com o contelido esperado.

Treine bem o inicio da apresentacao. E importante destacar que vocé deve
estar calmo para o inicio das apresentagdes, mas além disso, busque treinar.
Como estd o inicio de sua apresentagdo?

Ao longo da apresentagéo, hd momentos de altos e baixos. H4 momentos
que vocé fala algo com muita propriedade, enquanto em outros vocé coloca
um conteldo e pensa: nao ficou da forma como eu gostaria. Vocé até se des-
culpa as vezes, eventualmente, por algum erro na fala, na apresentacdo de
argumentos ao longo da apresentagao. Mas cuide para que o momento inicial
seja realmente impactante.

Vamos entdo dar continuidade com um outro ponto, que é o contato
visual. Eu vou relatar um experimento na area de psicologia, que faz lembrar um
programa que era transmitido no inicio da década de 1990, na TV aberta brasi-
leira, chamado “Quer namorar comigo?” Neste programa, os rapazes enviavam
cartas para as mocgas, e estas enviavam cartas para os rapazes. O objetivo era
formar casais, e dali surgiam namorados e, eventualmente, casamentos.

Esse experimento visava analisar a importancia do contato visual entre
as pessoas. Para tanto, parte-se de um conjunto de interagdes, ou seja, encon-
tros, em que, em média, 50% dos casais permaneciam unidos depois do
programa. As cartas enviadas continham informagdes do perfil desejado, e o
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programa montava esses casais de modo que eles ja tivessem alguma carac-
teristica afim aos desejos explicitados nas cartas.

Os tratamentos deste experimento de fato se iniciam quando o programa
afirma, para um conjunto de rapazes, individualmente, e sem os demais per-
ceberem, que as mogas com quem iriam se encontrar possuia algum grau de
surdez. Diziam que ela escutava apenas 50% do que uma pessoa normal escuta,
o que era de fato uma mentira.

O esperado em um encontro como esses € que o0 rapaz converse com
aquela voz aveludada, prépria de um processo de conquista, onde vocé, olhos
nos olhos da pessoa, conversa calmamente com uma voz calma, objetivando
permear os ouvidos daquele - neste caso, daquela - que escuta. Mas de posse
dainformacédo da surdez parcial, o rapaz acabava por falar um pouco mais alto,
com medo de que ela ndo o escutasse.

Abrindo aqui um paréntese, ressaltamos a importancia de, quando vocé
for falar em publico e precisar falar alto, ter um mecanismo de amplificacdo da
voz, o que lhe permite continuar com a voz aveludada, ou manter o tom que
Ihe for conveniente. Assim, é possivel ter um timbre mais agradavel e ainda
conseguir volume de voz. Caso contrdrio, vocé comeca a gritar e sua voz perde
o timbre de conquista. Mas retornemos ao caso do experimento, e em pdginas
vindouras abordaremos este ponto com mais detalhes.

Uma parcela daquelas mogas disse algo negativo a respeito dos rapazes.
Elas disseram o seguinte: - ndo gostei dele, ele é muito grosseiro, fala muito alto,
tem uma voz muito dspera, enfim, ele ndo sabe falar com uma mulher. O resul-
tado disso é que apenas 25% dos casais ficaram unidos, enquanto a média
normal era de 50%.

Um outro grupo de rapazes foi contemplado com uma informagé&o diferente.
Disseram a eles, individualmente, e sem que os demais percebessem, que iriam
encontrar mogas que nao enxergavam muito bem. Elas seriam completamente
cegas de um dos olhos. Esses rapazes entravam na sala comegavam a conver-
sar, chegando um pouco mais perto, inclusive, e eles ficavam a todo o tempo
olhando firme e profundamente nos olhos das mogas, buscando descobrir qual
olho enxergava e qual olho ndo enxergava.

Neste Ultimo caso, 75% dos casais ficaram unidos, ao invés de 50% por
cento, que era a média original. Mas qual o porqué? Qual a explicagédo para
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isso? A explicacdo a que chegaram advém, inclusive, do relato dessas mulhe-
res. Elas abordavam o entrevistador e diziam o seguinte: eu gostei muito dele,
porque ele é muito atencioso, ele olha para a gente como se tivesse buscando
enxergar o que existe dentro de nds, é um olhar profundo, como se tivesse
olhando para a nossa alma.

Vejam, contudo, que a principal caracteristica das personalidades destes
rapazes era a curiosidade. Saber qual o olho que enxergava e qual olho que
nao enxergava. Mas esta postura de demonstrar interesse no outro, promoveu
um crescimento da taxa de casais que permaneciam juntos, apds o encontro,
de 50% para 75%.

Foi assim possivel confirmar a hipdtese de que, no processo de conquista,
e isso valido para as pessoas que enxergam, naturalmente, a grande importancia
que existe no contato visual. Destaco aqui, “ele é super importante”.

Comprovamos entdo a importancia do contato visual, como algo fun-
damental no processo de conquista. E dai? O que isso tem a ver com a oraté-
ria? O fato é que, no momento em que nds estamos realizando uma palestra,
ou uma aula, estes séo momentos de conquista.

Quando nés realizamos uma palestra estamos buscando, de certo modo,
conquistar nosso interlocutor. E necessério, ou no minimo desejavel, que o aluno
se "apaixone” pelo professor para entdo se apaixonar por oratéria, ou qualquer
gue seja o contelido que ali esteja sendo abordado. O aluno desenvolve mais
facilmente o gosto pelo conteldo, pela disciplina que estd sendo ministrada,
guando tem algum tipo de sentimento positivo pelo professor.

Vocé precisa dizer: o professor é um “cara legal”, eu confio nesse pro-
fessor. Assim, vocé passa a confiar, mais facilmente, no conteldo que esta
sendo apresentado a vocé, ou seja, na disciplina. Isso ocorre, pois o professor
é a forma concreta na qual o aluno enxerga o contelido abstrato que a ele esta
sendo apresentado.

Faga agora uma busca mental, navegue em sua prépria histéria e analise
se isso aconteceu com vocé ou ndo. Serd que nas disciplinas onde vocé tinha
afeigcdo, admiracao, respeito, confianga, ou apenas um olhar positivo, para
com seu professor, foram também as disciplinas que vocé mais gostou, mais
aprendeu e teve melhor desempenho? E com aquele professor que vocé tinha
uma dificuldade de relacionamento, foi também a disciplina que vocé teve mau
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desempenho? Faca ai essa analise para verificar se em algum momento isso
aconteceu com vocé.

Dando continuidade a essa abordagem que estamos fazendo, por meio
de exemplos, considere que, quando estamos em uma sala de aula tradicio-
nal, presencialmente, estamos juntos no mesmo espago fisico. Em paragrafos
anteriores, tratamos da importéncia de viabilizarmos um bom contato visual,
mas para isso precisamos buscar um bom posicionamento em sala.

E muito comum o aluno perguntar no curso de oratéria o seguinte: pro-
fessor, nés temos entdo, que caminhar pela sala de aula? Nés dizemos sim, nés
temos que caminhar pela sala de aula, e essa necessidade de caminhar nao é
simplesmente para vocé se movimentar, mas sim em razéo de algumas fungdes
importantes. Por exemplo, se nés precisamos estabelecer contato visual com
as pessoas e temos individuos que estdo sentados no canto direito, e outros no
canto esquerdo da sala, a mudanca na nossa posi¢ao serd, dentre outros, para
aumentar a proximidade com esses grupos, e com isso, buscamos um contato
visual mais eficaz.

Algumas pessoas tém dificuldade de estabelecer contato visual com os
outros, mas isso precisa ser superado. Esta habilidade precisa ser desenvolvida,
pois ndo se pode manter o padrédo de olhar nos olhos de uma pessoa e se sentir
inibido. Esta ndo é uma boa caracteristica de quem quer falar em publico e,
portanto, precisa ser superada.

Sabendo que isso pode atrapalhar sua apresentagao, vejamos uma téc-
nica pela qual vocé pode iniciar. A técnica consiste em olhar na imaginaria linha
divisdria entre o cabelo e a testa. A pessoa para quem vocé estd olhando néo vai
perceber a diferenga, em razdo das proximidades dos pontos em que vocé esté
mirando e os olhos do individuo, e também em raz&do da prépria distancia que o
separa de vocé. Com isso, vocé evita o contato direto com aquele olhar que esta
lhe incomodando, e que pode desestabilizar vocé ao longo da apresentagao.

E importante que a gente tente buscar ndo desviar o olhar da pessoa,
porgue ndo necessariamente a pessoa que tem esse olhar, o faz de forma cons-
ciente, ou seja, com o objetivo de Ihe prejudicar. As vezes é apenas a expres-
séo corporal, a fisionomia natural daquela pessoa. Uma informacgéo adicional,
quando for retirar seus olhos da direcdo dos olhos de outra pessoa, o faga para
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uma das laterais, e ndo para baixo, pois este ultimo poderia ser interpretado
como inseguranca.

Um olhar de divida pode ser mal interpretado por vocé, entéo, se vocé
acredita ter problemas com isso, comece olhando na testa. Em pouco tempo
conseguird olhar nos olhos das pessoas, mas nao negligencie o olhar, pois eles
tém direito a esse contato para si.

Na busca de estabelecer esta proximidade com o publico, é possivel usar
a estratégia de caminhar pelos corredores. N&do é necesséario que em uma sala,
as vezes muito longa, vocé fiqgue caminhando a todo o tempo, mas percorrer
a sala, ou parte dela, em alguns momentos pode ser muito eficaz. A medida
que vocé vai desenvolvendo a explicagdo a respeito de um tépico, naquele
momento em que vocé nao precisa do quadro ou do slide, tem-se ali uma boa
oportunidade para caminhar ao longo desse corredor.

Durante seu percurso pela sala, vocé vai olhando para as pessoas mais
proximamente, vai observando informagdes que podem vir a somar no diagnds-
tico sobre a demonstracao de interesse da turma, e a necessidade de mudancga
na estratégia de aula.

Vamos imaginar que vocé ja tenha observado que exista alguém sentado
no meio, ou mais ao fundo da sala, e que tenha se mostrado um pouco disperso,
ou que esse individuo, eventualmente, esteja conversando ou consultando o
celular. Ao invés de repreender o individuo, o que poderia demonstrar pouca
estabilidade emocional, vocé vai caminhando ao longo da sala e tenta inserir
esse individuo no grupo, fazendo a ele uma pergunta.

Se vocé estivesse ministrando uma aula, por exemplo, de administracao,
e falando sobre a questédo da produtividade, que pode significar produzir mais
em um mesmo intervalo de tempo, vocé pode fazer uma pergunta para o indivi-
duo: como vocé acredita ser possivel aumentar a produtividade do trabalhador?
Diga Ia para nos. E ai, vocé professor, ndo cobre do aluno a resposta. Vocé faz a
pergunta e vai caminhando de volta para o inicio da sala, em dire¢do ao quadro.
Quando chega a frente, perceba se ele estd seguro para poder responder, e
se perceber que ele ndo estd seguro, comece a dar alguns indicios do que é a
resposta, dizendo para ele o seguinte: vocé acha que oferecer conforto ao tra-
balhador pode trazer a ele mais produtividade? Vocé acredita que mais capital
associado a ele, ou seja, mais treinamento e mais maquinas, pode aumentar a
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sua produtividade? Isto basta. O aluno ird responder que sim, naturalmente, e
com isso vocé faz o individuo participar.

Por que dissemos para vocé dar o indicio do que seria a resposta? Porque
se vocé fez uma pergunta, e o individuo ndo sabe a resposta, talvez ele fique até
mesmo constrangido. Entdo, é importante essa interagao, porque nesse momento
0 que vocé estd querendo ndo é testar o aluno, mas sim, trazer o aluno para a
atividade no grupo, uma vez que ele estd um pouco alheio & turma. As vezes o
aluno esté assim, disperso, porque ele ndo se sentiu parte do processo.

Associado a isso, existe uma outra técnica além da questao da pergunta.
Esta técnica a que nos referimos consiste em vocé, eventualmente, estar passando
por um corredor da sala e identificar alguém que esteja um pouco disperso.
Agora, vocé vai dar um toque em uma zona neutra, que é a parte posterior do
braco desta pessoa (Pease; Pease, 2005, p. 84). Vocé pode dar um toque no
momento em que vocé quer fazer uma pergunta.

Vdrias podem ser as expressoes verbais que se utiliza para introduzir uma
pergunta ou incentivar uma participacao. Vocé pode dizer: vocé gostaria de
contribuir um pouco? Traga aqui para nds a sua experiéncia. Vamos supor que
vocé conhega o histérico do individuo, entdo vocé pode se valer desse artificio
e comentar: vocé que ja trabalhou na area, nos ajude aqui com um exemplo.
Nés ja aplicamos esta técnica algumas vezes e podemos dizer para vocés, a
experiéncia é de um resultado positivo, e isso € muito interessante. Vocé traz
o individuo de volta para aquele grupo, ou seja, vocé retomou aquele processo
de conquista e, com isso vocé potencializa o aprendizado do aluno.

Ha situagdes em que a dispersédo do aluno ndo pode ser resolvida por
suas técnicas, pois podem se tratar de questdes que estao alheias ao escopo da
oratéria. Contudo, muitas outras vezes, o sujeito esta disperso, demonstrando
falta de interesse, porque faltou vocé enquanto apresentador, palestrante,
professor. Naquele momento, diga para ele, de forma implicita, por meio de
perguntas, por meio de contato visual e de gestos, o seguinte: vocé faz parte
deste grupo, vocé é importante.

Com estas técnicas vocé acaba otimizando seu trabalho, maximizando
sua produtividade. O que vocé quer quando vocé estd fazendo a apresentagao
de um trabalho? Quer que o maximo de pessoas participe? Quer que o maximo
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de pessoas compreendam o seu trabalho? Vocé quer que o maximo de pessoas
saiam dali com o aprendizado que vocé foi partilhar?

Tratamos entao sobre a importancia de se fazer perguntas. Mas, e quando
temos que responder perguntas? Ha alguma técnica que pode nos ajudar nesta
tarefa? Sim, ha vérias formas de se responder a uma pergunta, e aqui iremos
abordar algumas destas. O fato é que existem perguntas que sdo colocadas ao
longo da apresentagao. Estas, podem fazer com que vocé tenha o restante da
sua apresentagdo comprometida, caso ndo consiga respondé-las a contendo.

Existem perguntas, por exemplo, para as quais vocé possa nao conhecer
a resposta, e perguntas que vocé possa ndo se sentir muito a vontade para
responder. Entdo, uma das técnicas estd em vocé escolher, oportunamente, o
momento em que o publico poderd apresentar perguntas. Caso esteja tratando
de um tema sobre o qual vocé tem bastante dominio, étimo, deixe com que as
perguntas ocorram ao longo da apresentagao, pois elas servirdo positivamente
avocé. Sera possivel maximizar o aprendizado das pessoas, pois com base nas
perguntas, vocé elabora uma resposta que tem como gancho aquilo que vocé
estd falando e tudo flui normalmente.

Por outro lado, existem situagdes em que vocé ndo domina muito bem
aquele conteldo, e creia, isso ird ocorrer. Sdo estes os casos em que vocé é
convidado para falar sobre algum tema, o qual vocé tenha iniciando seus estudos
na area. Em razdo disso, se vocé puder determinar o momento das perguntas,
é preferivel que vocé as deixe para o final, pois ai a apresentagao ja ocorreu, e
vocé nao corre o risco de comprometer o andamento por ter ficado nervoso e
desestabilizado no momento de responder aquela pergunta.

Uma outra técnica, para momento de perguntas, diz respeito ao tama-
nho da plateia para a qual vocé estd palestrando. Se vocé tiver proferindo uma
palestra para um grupo reduzido, tudo o mais constante, vocé pode deixar as
perguntas ocorrerem ao longo da sua apresentacao. Por outro lado, se vocé
tiver uma plateia muito grande, é prudente que vocé deixe essas perguntas
para o final. Isso porque, se muitas pessoas resolverem perguntar, isso vai
comprometer o cronograma da sua apresentagao.

Adicionalmente, se vocé tem um grande grupo de pessoas, o tempo é
bem cronometrado, e hd auxiliares para ajudar na organizagao, pode-se utilizar
atécnica de se coletar em papéis, previamente distribuidos a plateia, perguntas
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as quais, se em grande quantidade, podem ser agrupadas pelos monitores, com
base nos temas, e respondidas em bloco. Esta estratégia é comumente presente
em congressos que contam com um publico bastante numeroso.

E comum ocorrer grande similaridade entre as vérias perguntas elaboradas
por uma plateia. Nestes casos, vocé pode ter, por exemplo, cinco perguntas
sendo respondidas com uma Unica resposta, sendo um pouco mais abrangente.
Assim, respondendo em bloco, vocé consegue contemplar um ndmero maior
de perguntas em um intervalo de tempo reduzido.
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RESUMO

Alguns pontos que merecem destaque no planejamento e execugdo de uma
apresentacdo, a comecar pela pontualidade. Assim como a boa inflexdo de
voz é importante, a pausa é um recurso que mostra que ha algo a ser inserido
naquele ponto, que ha alguma interpretacédo que esta para além daquela obtida
de forma trivial. Tanto a elevagdo do volume da voz quanto a pausa, sdo recursos
de intensificacdo da mensagem. Também séo relevantes os imas de atencao,
como noticias atuais, que tém por objetivo contextualizar aquilo que vocé esta
tratando. Perceba que quando algum participante realiza uma pergunta, a res-
posta deve ser destinada a todos que ali estao.

Palavras-chave: Contextualizagao, Aprendizagem, Estruturagéao.
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Do que trataremos aqui?

+ Cadéncia de raciocinio e contextualizacao.

*  Expressodes corporais.

*  Uso dos sentidos no processo de aprendizagem.
* Estruturacdo de apresentacoes.

* Técnicas de apresentagéo.

No capitulo anterior tratamos, dentre outros temas, da dindmica da
apresentacdo em grupo. Foi evidenciada a importancia de uma boa conducao
da apresentacédo, desde as apresentacoes pessoais iniciais, passando pela tran-
si¢do entre oradores, até a parte das conclusdes, agradecimentos e eventuais
pedidos de desculpas.

Dando sequéncia ao assunto, vamos abordar alguns pontos que merecem
destaque no planejamento e execucdo de uma apresentagao. A primeira questao
é a pontualidade. Quando vocé é o apresentador, o orador, vocé tem o papel
principal, é o protagonista, e, portanto, tem que chegar ao local de realizacéo
anteriormente aos demais. Diferentemente do que se possa crer, o palestrante
ndo deve esperar toda a plateia se colocar, e as vezes até atrasar um pouco
sua entrada para criar suspense e valorizar sua presenca. Pelo contrario, é
papel do palestrante estar presente antes dos demais, checando o ambiente,
o posicionamento, os equipamentos, a infraestrutura como um todo e, um dos
pontos mais importantes, recebendo os participantes com simpatia e atencgéao.
Neste momento, busca-se criar vinculos com pelo menos alguns dos que irdo
integrar a planteia. Isso muito ird ajudar a conduzir uma apresentagdo com
credibilidade e confianga.

Esta presenca antecipada do palestrante é necessaria, seja em uma sala
fisica onde vocé ja estd presente, organizando os seus equipamentos e cumpri-
mentando aqueles que ingressam, seja em uma sala virtual, quando vocé, por
exemplo, j& ingressou, abriu a cAmera, o microfone, e a medida que as pessoas
vao chegando, recebem de vocé uma calorosa saudagao. Com isso, as pessoas
percebem que estao sendo acolhidas naquele ambiente e entendem que fazem

24

Oratoria Académica: Técnica e Arte aplicadas a comunicagédo



parte do processo de comunicacdo, que mesmo antes de iniciada a palestras,
ou aula, jad comegou a se estabelecer.

Tenha foco na ideia central. Muitas vezes, exemplos vado surgindo ao
longo da apresentacao, ao longo da aula, mas nds devemos utilizar os exemplos
como imas de atengdo. Contudo, apds a contextualizagdo e exemplificagao, é
necessario voltar ao foco da ideia central para que nédo haja disperséo e para
que vocg, inclusive, ndo fuja dos objetivos da sua apresentacao.

Cadéncia de raciocinio, algo fundamental para que se possa conduzir
os participantes a terem o maior entendimento possivel sobre o tema tratado,
conseguindo, inclusive, desenvolver raciocinios conclusivos a respeito das ques-
toes tratadas. Para que se possa desenvolver esta habilidade, é necesséria boa
carga de leitura, que Ihe permita utilizar um vocabulédrio um pouco mais eclético
e estabelecer ligagdes entre os termos, entre as frases, entre os contelddos que
estdo sendo ali abordados.

Essa tal cadéncia de raciocinio também se da por meio da inflexdo de voz.
Neste caso, é possivel trabalhar com a voz, em termos de intensidade ou pausa,
por exemplo, para conferir destaque ao que se queira tornar mais explicito, mais
marcado, mais evidenciado, dentro do discurso.

Ao tratar de inflexdo de voz, é hora de apontar que precisamos fugir,
ao maximo, de uma apresentacédo que tenha um tom Unico, ou seja, de uma
apresentacdo monétona. Esta monotonia se dd quando, por exemplo, pouca
ou nenhuma inflexao de voz ocorre ao longo da apresentacdo. Ocorre quando
nao ha trabalho com a intensidade e frequéncia com que as palavras séo pro-
nunciadas, ndo se busca produzir efeitos emocionais em quem ouve. Logo,
muita informacgédo pode ser apresentada, mas uma pequena parte é absorvida
ou mesmo compreendida pelo publico. Pouco se tem de persuasao, e em geral,
ha um descontentamento por parte da plateia.

Por meio da inflexdo de voz pode-se estabelecer destaque. Entéo, a
intensidade na qual vocé pronuncia uma palavra, ou uma expressao, mostra um
destaque na frase em que a palavra tem tudo a ver com o significado que vocé
esta procurando. Consegue-se, por exemplo, tornar mais evidente a palavra
que representa o nicleo da frase.

O destaque de uma palavra faz sentido dentro do objetivo da comuni-
cacao, dentro da proposta que se tem com a mensagem, e isso contribui no
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desenvolvimento da cadéncia de raciocinio, maximizando o seu entendimento
sobre a palavra chave que esta sendo trabalhada naquele ponto. Por fim, ha
uma otimizagéo da informacéo transmitida por meio da mensagem. Diz-se assim
que houve maior eficacia na comunicacao.

Uma outra maneira de também promover a intensificagéo de alguns trechos
do discurso, é por meio da pausa. Este é um recurso que quando vocé faz uso,
mostra que hé algo a ser inserido naquele ponto, que ha alguma interpretacédo
que estd para além daquela obtida de forma trivial, ou daquela observada com
base no discurso de alguém menos preparado para tal. Assim, tanto a elevacédo
do volume da voz quanto a pausa, séo recursos de intensificacdo da mensagem.

Um ponto também relevante diz respeito aos imas de atengao, que séo,
por exemplo, noticias atuais, que tém por objetivo contextualizar aquilo que vocé
estd tratando. Contextualizar é trazer para o ambiente real o tépico que vocé
esta abordando, e nisso estamos contribuindo para que o interlocutor entenda
e assimile os conceitos tedricos, que ao serem apresentados, isoladamente,
podem parecer algo bastante abstrato.

Estamos em uma época em que se relata haver excesso de planejamento.
Sdo muitas as ferramentas que auxiliam no planejamento, hd uma grande
concorréncia, pressao pessoal para que tudo funcione com perfei¢ao e preo-
cupagdes com a manutengao e ascenséao profissional. Todos estes fatores, em
conjunto, geram uma pressao para que todas as atividades a serem executadas
sejam antes muito bem planejadas, e ao mesmo tempo, tem-se presséo para
gue se cumpra um prazo cada vez mais curto. Quando este cenario estd asso-
ciado a alguém com baixa ou mediana capacidade de desenvolver a referida
atividade, é o ambiente perfeito para a presenca de ansiedade, que tem como
consequéncia o estresse.

Planejar é necessdrio, contudo, o excesso de planejamento pode nos
prejudicar, pois ele pode, simplesmente, fazer com que o projeto que esta
sendo planejado, de téo planejado que é, ndo entra em execucao, pois acabou
o tempo e os demais recursos ficaram escassos. Além disso, o planejamento
em excesso nao deixa, muitas vezes, oportunidade para se incorporar solugdes
para novas situagdes, que se apresentam diante das mudangas de cenério,
que podem ocorrer ao longo de qualquer processo. Naturalmente, estamos
aqui tratando de planejamento e execugéo de palestras, aulas, enfim, estamos
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tratando de oratdria, e oratéria académica. Entédo, se uma palestra é planejada
a tal ponto que uma noticia a que se teve conhecimento minutos antes do inicio
da apresentacao, ou ainda, perguntas e colocac¢des advindas dos alunos, ao
longo de sua apresentagdo, ndo tiverem espaco para serem incorporadas em
seu discurso, hd ai um problema na sua estratégia de planejamento. Pode-se
concluir que seu planejamento foi excessivo, no sentido de ter promovido um
engessamento de sua palestra, o que ndo é desejavel.

Nos valendo aqui das palavras de Albert Einstein, podemos afirmar que
a mudanca € algo constante nesse mundo. Este, que é um aparente antago-
nismo entre as palavras - consténcia e mudanca - traz consigo a l6gica de que
a mudancga sempre acontecerd, por isso, o adjetivo constante esta associado
e ao fendbmeno da mudancga.

Abordar esta questdo da mudanga, e a necessidade de aprendermos a
incorporar informacdes novas ao longo do processo de comunicagéo, sem, con-
tudo, perder a esséncia do que se quer tratar, é algo muito Util. Como exemplo,
em sua apresentacgao, vocé precisa ter a capacidade de incorporar informagdes
novas, sendo necessario deixar espago para inserir essas noticias, descobertas,
dividas, que vao, constantemente, aparecendo, trazendo-as para dentro do
tema. Desenvolver o assunto sem perder o foco e analisar estas novas infor-
magdes a luz dos conhecimentos ja existentes na area, esta é uma habilidade
a ser desenvolvida pelo orador.

Imagine que vocé esteja proferindo uma palestra ou ministrando uma
aula sobre incéndios florestais. Vocé precisa oportunizar a insergéo de novas
informacdes a respeito de desse tema, seja sobre algo que esteja ocorrendo
em uma comunidade, uma empresa, no Brasil, ou no mundo. Periodicamente,
temos noticias de incéndios florestais que assolam diversas regides. Se vocé
nao traz a noticia para contextualizar, para exemplificar, perdeu uma grande
oportunidade de ilustrar, considerar, pontuar, fazer as observagdes técnicas
necessdrias sobre fatos que estdo na midia e, por consequéncia, tornam-se
assuntos até mesmo do cotidiano popular.

Aqui dissemos que estas informagdes novas podem ser decorrentes de
perguntas. Mas vocé detém alguma técnica que lhe permita respondé-las com
mais efetividade? Primeiramente, é necessario considerar que perguntas ndo
pertinentes ao tema nao precisam, necessariamente, serem respondidas. Quando
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este tipo de pergunta ocorre, caso vocé tenha conhecimento, e para respondé-la
ndo precise de muito tempo, é possivel realizar a resposta, atendendo assim
a demanda de alguém que estd na plateia, porém, é necessdrio pontuar que a
referida pergunta foge ao tema que esta sendo abordado naquela apresentacao.

O momento de resposta as perguntas, quando acontece ao final de uma
palestra, pode até mesmo ser utilizado para encaixe de uma informacéo esque-
cida ao longo da apresentacdo. Destaco aqui que esta informacgédo esquecida
nao deve ser apresentada por ocasido das conclusdes, uma vez que, nas con-
clusoes, trata-se de sintetizar, ponderar e lancas raciocinios conclusivos sobre
aquilo que foi apresentado ao longo da palestra.

Em se tratando de um ambiente fisico, uma sala de aula, um auditério,
muitas vezes alguém vai fazer uma pergunta para vocé e nem sempre quem a
faz possui uma locugédo suficientemente alta e clara, quanto necessario, para
ser ouvido pelos demais participantes. As vezes fala baixinho, com vergonha
de perguntar, de se expor. Neste caso, o primeiro passo apds vocé receber a
pergunta, é proferi-la em voz alta e clara para que todos possam entendé-la.
Perceba que pouco adiantard uma turma inteira entender a resposta, se ndo
conhecerem a pergunta que lhe deu origem (Abreu, 2008, p. 37).

Quando algum participante realiza uma pergunta, ele é o dono da pergunta,
mas a resposta deve ser destinada a todos que ali estdo. Assim, vocé pode, se
for oportuno, perguntar o nome da pessoa que realizou a pergunta e anunciar
a todos o nome da pessoa, e a pergunta que foi feita por ela. Na sequéncia,
comece respondendo para quem fez a pergunta, olhando para aquela pessoa,
e harmonicamente, va abrindo o leque de abrangéncia visual, deixando claro
que a resposta estd sendo destinada aos participantes como um todo. A duvida
de um pode assim gerar ganho de conhecimento a todos.

Em defesas de Trabalho de Conclusdo de Curso - TCC, Dissertagao
ou Tese, as perguntas ocorrem, ndo somente como uma forma de se ganhar
conhecimento, mas sobretudo com o intuito de testar a capacidade do candi-
dato. Neste caso, é certo que aquele que pergunta detém pelo menos parte da
resposta. Sendo um professor ou algum especialista no assunto, o examinador da
banca, quem esté fazendo a pergunta talvez detenha a informag&o por completo.

E um momento de teste, entdo o que vocé tem a fazer é verificar se seu

trabalho contemplou o tema e o conjunto de varidveis capazes de dar resposta
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aquela pergunta. Se sim, responda. Mas se a pergunta é destoante do que é
abordado em seu trabalho, seja honesto e diga o seguinte: - obrigado pela
pergunta, ela é realmente muito interessante, mas é importante destacar nesse
momento que essa varidvel ndo fez parte do nosso modelo (ou, nosso trabalho
nao abordou este tema sob esta 6dtica, ou algo semelhante e pertinente ao caso).
Outra maneira seria dizer: - eu néo teria agora como trazer uma informacéo
vélida para esta indagagéo. Seriam entdo necessarias pesquisas adicionais
para que nds pudéssemos versar sobre esta questdo. Pronto, vocé sai por al.

Por outro lado, existem perguntas que vocé tem a resposta por completo,
e para estas ndo hd o que comentar aqui, vocé estd em sua zona de conforto,
e basta responder. Entretanto, hd uma outra categoria de perguntas, sobre a
qual vocé conhece apenas parte da resposta. Para estes casos, uma estratégia
é vocé comecar a responder pela parte que vocé sabe, ao invés de logo dizer,
que nao tem a resposta por completo.

Principalmente, em se tratando de bancas examinadoras de final de curso,
como as citadas anteriormente, as vezes, quando o professor faz uma pergunta
para o aluno, ele quer saber se este tem uma minima habilidade para transitar
naquele conteldo, e ndo necessariamente, se o candidato sabe tudo sobre o
assunto, ou mesmo se ele tem a resposta por completo. Até mesmo, seria um
pouco pretenciosa a atitude de alguém que diz saber tudo sobre algo, ou que
diz conhecer algo por completo.

Vamos supor que vocé esteja apresentando um trabalho que trata
de previsdes climatoldgicas, e receba uma pergunta: ird chover daqui a 30
dias? Em resposta vocé deve dizer que quanto mais distante do periodo em
que vocé estd, mais frageis serdo suas previsoes. Na verdade, essa ldgica serve
para todas as areas, pois quanto mais distante no tempo esta o evento, mais
fragil serd a previsao. Entdo, naturalmente, quando Ihe perguntam se vai chover
daqui a 30 dias, vocé podera dizer que pela previsédo climatoldgica, hd 50% de
probabilidade de chuvas, citando, inclusive, a quantidade de milimetros espe-
cifico. Esta seria uma resposta fundamentada em um dado técnico.

Se ao contrério, a resposta fosse dada exatamente ao pé da letra, a resposta
seria: Nao sei. Vocé pode comegar por ai? Nao pode. Entdo vamos imaginar
que o individuo faga aquela pergunta sobre a previsdo daqui a 30 dias, quanto
a chover ou ndo chover. Se o especialista responde a pergunta iniciando com:
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“eu nao sei, ndo sei realmente se vai chover daqui a 30 dias, mas .., porém ..."
esteja certo de que estad sendo usada a estratégia errada para emitir respostas.

A melhor opg¢éo, que causa maior impacto, que gera maior confianca e
que mantém a credibilidade do orador é quando este, primeiramente, apresenta
toda aquela explicagdo sobre a relacdo entre a acuidade da previséo e o tempo
futuro, aborda o dado técnico com o percentual de probabilidade de ocorrén-
cia, determinado pelo modelo de previsao utilizado, até que por fim, quase que
modestamente pode dizer: “contudo, afirmar que ird ou ndo chover, é algo que
nenhum de ndés consegue fazer”.

Passemos a um novo ponto deste vasto conjunto de técnicas de oratdria,
que é a expressao corporal. Seu valor estd no fato de que muito mais do que a
v0z, as expressoes corporais e o tom da voz, sdo fatores que dao o real sentido
da mensagem que esta sendo transmitida no processo de comunicagéo. Neste
processo, a comunicagao se da, em, 7% com a palavra, 55% com a expressdo
corporal e 38% com a voz (Rivlin; Gravelle, 1985, p. 38 citado por Polito, 2001a, p.
63)". Veja que ndés podemos dizer obrigado de tal modo a que esta palavra seja
entendida como “estou plenamente agradecido e serd uma satisfagéo poder
retribuir o que fez por mim", ou, de outro modo, posso dizer obrigado, com um
tom que denote a mensagem “vocé nao fez mais que sua obrigagéo”.

O tom da palavra adequado, associado ao gesto da mao aberta e com a
palma voltada para cima, somado a uma leve inclinagao do tronco para a frente,
mostra que eu estou realmente agradecendo, de forma sincera, ao favor que
vocé nos fez (Pease; Pease, 2005, p. 37).

Com maior impacto ainda no processo de comunicagéo esta a expres-
sdo corporal. Os gestos e posturas, principalmente, quando associados ao uso
adequado da voz, sdo capazes de promover a exata intensidade do que se
estd dizendo. Veja que ao falar do passado, mesmo que se faga verbalmente
uma referéncia cronoldégica em termos de data, se ndo vem acompanhada de
um gesto, ou melhor, de um conjunto de expressdes corporais, leia-se gestos

1 RIVLIN, Robert; GRAVELLE, Karen. Deciphering the senses: the expanding worlds of human perception. New
York: Simon & Schuster 1985, p. 38. ISBN 978-0671461249.
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e posturas, pode-se ndo se conseguir transmitir a exata dimensédo do quao
distante ou préximo aquele fato passado esta no tempo atual.

Quanto fazemos mengédo a um evento passado, e ao dizer uma semana,
sendo este um periodo relativamente recente, néds avangamos com uma das
maos sobre o ombro e levemente, suavemente a projetamos para tras, estamos,
justamente, oferecendo o entendimento de que faz pouco tempo. De outro modo,
se estamos tratando de um fato ocorrido a um ano, que ja € um periodo um
pouco mais distante, o termo “um ano” pode ser pronunciado mais lentamente
e, em conjunto, a expressao no rosto é de quem tenta enxergar algo que esta
um pouco distante, e o avango de uma das maos sobre o ombro ocorre de
forma mais intensa, levando-a até um pouco mais atras, comparado ao gesto
de quando se expressava um tempo passado referente a uma semana.

Seguindo o mesmo raciocinio, pode-se abordar um periodo ainda mais
distante, em um passado realmente remoto, ou ainda, com a mesma variagao
em gestos e posturas, porém, direcionando a méo a frente, quando se fala sobre
tempos futuros variados.

Quando nos comunicamos, algo que buscamos é que quem nos ouve
guarde consigo aquela informagéo por muito tempo. Assim, precisamos saber
como fixar esta informagé@o em nossos ouvintes, para que sejam melhor avalia-
dos nas provas, para que tenham o conhecimento em pronta resposta, quando
confrontados forem com um problema a resolver, ou mesmo, que guardem boas
lembrangas do professor/palestrante, por muito tempo.

No processo da aprendizagem lembramos de 20% do que nds ouvimos,
mas quando nds vemos algo, observamos alguma coisa com os nossos olhos,
temos 50% de capacidade de lembranga. Quando ouvimos, vimos e participa-
mos nos lembramos de 80%.

A visdo, naturalmente, para aquele de dispde de todos os sentidos, é mais
relevante que a audicdo, na captura de informagdes. Por isso, a ilustragdo em
apresentacdes é fundamental como forma de tornar mais efetiva a transferén-
cia de informagéo. Com isso, destacamos que a visdo é responsavel por 83%
do processo de aprendizagem. Alguém que nao tem a visao, vai ter os outros
sentidos muito mais agugados e vai aprender de uma forma distinta.

Quando tratamos de modelos para apresentacgao visual de trabalhos, ha
quem pense que se esta buscando uma homogeneidade nas apresentag¢des. Muito
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pelo contrario, pois um dos pontos que mais prezamos em uma apresentagao é
a identidade, a personalidade, a autenticidade. Preservar estas caracteristicas
fard com que vocé consiga aplicar as técnicas de oratéria sem perder a sua
esséncia. Entdo, o que seria a estruturagdo da apresentagao?

A estrutura proposta nadas mais é do que uma orientagdo, um direcio-
namento para que a ordem com que as informagdes forem apresentadas seja
consistente com modelos de chegada das informagdes ja conhecidos e, por
consequéncia, esperados pelo publico. Além disso, segue um classico formato,
no qual, parte-se da introdugéo a conclusao, estabelecendo identidades préprias
a cada parte da apresentacao, e estabelecendo elos entre estas partes.

A estrutura a que nos referimos é composta por partes. Dividimos o
trabalho em introdugéo, desenvolvimento e concluséo, sendo que a divisdo do
tempo, é entendida como harmodnica quando se aproxima da distribuicdo aqui
apresentada. Divide-se entdo o tempo em 15% para a introdugao, 75% para o
desenvolvimento e 10% para a conclusdo. Entao, quando falamos em desenvol-
vimento, 1 no seu trabalho de mestrado ou de doutorado, dissertagao ou tese,
estamos falando de revisdo de literatura, metodologia e resultados. Estes sao
os topicos mais comumente encontrados na parte desenvolvimento, nesses
trabalhos cientificos.

Buscando destacar as trés grandes partes da apresentagédo, vamos evi-
denciar os pontos que sao abordados em cada parte e um exemplo do tempo
médio a ser utilizado. A introducéo é aguele momento em que vocé busca captar
o interesse do seu interlocutor, registrar os objetivos, definir problema e impor-
tancia da pesquisa, e para tanto, utiliza-se 15% do tempo total da apresentacao.
Logo, se a apresentagédo tem um tempo total de 30 minutos, aproximadamente,
de 4 a 5 minutos serdo dedicados a introdugao.

Em 75% do tempo, o que seria pouco mais de 20 minutos, é apresentada
arevisao de literatura, a metodologia e a discusséo dos resultados da pesquisa.
Por fim as conclusdes, com 10% do tempo total, ou seja, algo em torno de 3
minutos, momento no qual vocé sintetiza os assuntos que foram discutidos
focando, principalmente, na resposta as questdes que foram langadas no
inicio da apresentagéo. Apresenta-se aquilo que vocé buscou responder com
o seu trabalho, e assim parte-se para o fechamento da apresentando com a

sintese conclusiva.
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E importante destacar que as conclusdes devem ter carater mais autén-
tico, e representar a sua interpretacdo enquanto autor. Nesta etapa, ndo cabem
referéncias diretas a outros trabalhos ou a outros autores, de forma explicita,
tal qual utiliza-se na discussao dos resultados. Este é um momento mais qua-
litativo, em que sua interpretacdo como autor e prelecionista, deve prevalecer.

Ao final da apresentacdo, substitua o apenas, obrigado ou obrigada,
por algo mais interessante. Sugiro que apresente como slide final, uma frase
sugestiva ou uma imagem, algo que deixe marcado, visualmente, aquilo que foi
tema central da discussédo do seu trabalho. Eventualmente, pode estar inclusive
acompanhado do seu nome, do titulo do trabalho, telefone de contato, e-mail
etc,, principalmente, se for a apresentagéo de propostas de projeto, pois alguém
pode, posteriormente, entrar em contato com vocé. Reforgo aqui a importéncia
da estratégia de se langas uma frase sugestiva, ou uma imagem, e vamos nos
valer da célebre méxima de que “uma imagem vale mais do que 1.000 palavras”.

Salvo em situagdes nas quais vocé esteja impossibilitado, temporariamente,
ou que realmente vocé ndo tenha a possibilidade fisica de permanecer de pé,
nos demais casos, vocé deve se apresentar de pé e de frente para as pessoas.
Assim, vocé potencializa a sua gesticulagdo. Quanto aos gestos, estes devem
ser desenvolvidos da linha da cintura a linha dos ombros. Gestos acima da
linha dos ombros sé@o considerados excessivos, e por isso devem ser evitados.
Eles tém o seu espaco especifico em manifestacoes, agcdes em dias de campo,
em locais abertos, momentos nos quais vocé precisa realmente intensificar
sua gesticulagdo. Em ambientes fechados, com publico reduzido, e que estes
tenham grande capacidade de decodificagdo de sua retdrica, gestos acima da
linha dos ombros s@o excessivos, e por vezes grosseiros e agressivos. Para
apresentacgao de trabalhos académicos, entende-se que vocé acaba, na maioria
das vezes, ferindo a elegancia necesséria naquele momento, quando gesticula
acima da linha dos ombros.

Nao fale de costas, pois isso ird comprometer a intensidade e o volume da
voz, resultante da dire¢gdo em que as ondas sonoras serdo emitidas e propagadas,
e vocé vai comprometer a possibilidade da gesticulagao. Além disso, movimen-
te-se com objetividade, seguindo os principios pelos quais a movimentagéo se
faz necessdria, dentre eles, trazer as pessoas dispersas para a apresentacao,
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de tal modo que elas acabam por restabelecer o contato visual com vocé e se
sentirem parte daquele grupo.

Certifique-se quanto aos equipamentos que serdo utilizados em sua
apresentacdo. Seja em um ambiente virtual ou ambiente fisico, é importante
que vocé tenha cuidado em conhecer as tecnologias que estdao sendo utiliza-
das para poder maximizar o uso destas. Por vezes, um palestrante buscando
praticidade, vai para algum ambiente fisico distante do local onde esté sediado,
realizar a apresentagao de um trabalho académico, ou uma palestra, e leva um
nico pen drive com o arquivo da apresentacao.

No caso apresentado, se o0 arquivo nado abre, ou o pen drive se perde, ou
nao estd mais funcionando, e vocé ndo tem outro recurso, toda sua apresenta-
¢ao fica comprometida. Por esta razdo, é necessdrio ter sim o arquivo no pen
drive, mas adicionalmente, salvo em um HD virtual (nuvem), uma cépia enviada
para seu e-mail, talvez uma cépia também enviada para a instituicdo que ird
organizar sua apresentacao, e outras formas de minimizar o risco. Certifique-se
guanto aos equipamentos como um todo e cuide para que ndo seja qualquer
percalco que venha a comprometer sua apresentacéo.

Apresentar é quase um teatro, pois vocé incorpora uma gesticulagéo
prépria aquele momento, com o objetivo de dar vida ao contelddo abstrato
inanimado que vocé estd apresentado. Para ressaltar e dar destaque a estas
informagdes é Util a utilizagdo de recursos como a ponteira luminosa.

Sobre a ponteira, quantas pessoas se perdem por ndo conseguirem
apontar para o lugar certo, e com isso, ficam “riscando” o slide com a ponteira
luminosa, ou até mesmo apontam para outras pessoas. Como se pode inferir da
prépria denominagao, a ponteira é para apontar, e a luz deve incidir na diregcéo
da informagao que se quer destacar. Quando a ponteira é usada excessivamente,
a luz por ela emitida acaba por trazer incomodo a plateia, causando estresse
visual as pessoas.

Outros recursos também sao utilizados para destacar informagdes impor-
tantes, seja em figuras ou em textos. Em um slide com texto, o realce pode ser
dado, por exemplo, por um destaque na letra: cor, tipo de fonte, ou tamanho
da fonte. Pode-se ainda se fazer um destaque pela intensidade de sua voz.
Esta, por sua vez, pode ser marcada pela pausa, ou mesmo por alteragdes na
intensidade com que se pronuncia algum termo, seja para mais ou para menos.
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RESUMO

Primeiramente, vamos tratar do medo de falar em publico, algo que muitos de
nds ja experimentamos. O fato de estar com medo, faz com que vocé tenha uma
grande chance de esquecer informagdes. E o texto guardado na sua mente como
uma “decoreba” é uma ma estratégia, pois aumenta a probabilidade de esqueci-
mento, dificultando dar sequéncia a apresentagéo. Os slides sdo um bom roteiro,
mas nao deixe que eles roubem seu protagonismo. Em caso de esquecimento,
nao se desespere, apenas volte um pouco no tema apresentado, recapitulando
alguns pontos, isso pode ajudar. Mantenha contato visual harmdnico com os
participantes, pois eles precisam perceber sua atencdo para com eles. Use
para tanto, o contato visual e o deslocamento objetivo pela sala, ao seu favor.

Palavras-chave: Temor, Esquecimento, Instabilidade.
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Do que trataremos aqui?

* As fungdes do medo.

*  Quando o medo se torna um problema.

*  Processo ciclico de medo e esquecimento.

* Técnica de exposicdo moderada.

*  Preparacgédo de apresentacoes.

+  Contato visual como técnica de comunicagdo néo verbal.

* Armadilhas da instabilidade emocional.

Primeiramente vamos falar sobre o medo, e ai perguntamos para vocé
que estd ai sentado lendo este livro: Vocé ja teve, alguma vez, medo de falar
em publico? Ja teve medo de se apresentar, ou de apresentar um trabalho?

Nao tenha vergonha de dizer que sim, porque... veja bem... a coragem
nao é auséncia do medo, a coragem nada mais é do que o medo administrado
e, muitas vezes, o medo estd associado a uma caracteristica boa que vocé
tem, que é a preocupagéo de se tudo vai dar certo. Muitas vezes, nés como
professores, percebemos que o aluno estad nervoso durante a apresentacao, e
isso certamente traz uma preocupagéo, porque nés queremos que ele tenha
um bom desempenho. Por outro lado, olhamos para aquele aluno e pensamos:
podemos confiar nesse individuo?

A resposta para a situagdo apresentada nos conduz a entender que
muitas das vezes sim, pois ele esta preocupado com o seu desempenho. Ele
estd preocupado com a capacidade que ele estd demonstrando, de transmi-
tir a informacgao.

Uma vez tendo feito o estudo, tendo feito o dever de casa, tendo elabo-
rado bem o trabalho, chega aquele momento crucial de transmitir a informacao.
Quando nés temos medo e ndo conseguimos administrar esse mesmo, nds
podemos ter alguns problemas. Por isso, este capitulo tem como titulo “Medo:
o caminho das sombras”. E assim trataremos, na sequéncia, sobre as caracte-

risticas do medo.
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O medo tem a fungdo de ser um moderador e um disciplinador da sua
vida. Se nds nao tivéssemos medo, naturalmente, teriamos grandes problemas.
Aquele que ndo tem medo de ser roubado nao tranca a sua casa, aquele que
ndo tem medo de acidentes de transito é imprudente ao conduzir seu veiculo,
aquele que é desprovido de medo é mais propenso a ficar pelo meio do caminho,
ou seja, é mais propenso ao insucesso.

O problema do medo ndo estd em existir, o problema do medo nao
estd no medo, mas sim em vocé. Quando vocé permite que o medo assuma
uma caracteristica de ser um simbolo do aprisionamento de suas potenciali-
dades individuais.

Quando vocé permite que o medo tome essa proporgéo, fazendo com
gue vocé nado caminhe, impedindo que vocé possa tomar iniciativas, ai sim, o
medo passa a ser algo preocupante em sua vida.

Para nés podermos transpor essa deficiéncia, temos algumas técnicas.
Selecionamos para vocé, no campo da psicologia, a técnica de exposicdo
moderada, que pode muito lhe ajudar. Essa técnica prevé um caminho para que
vocé possa, paulatinamente, se expor dentro de um modelo de comunicagao.

Vamos apresentar aqui a sequéncia para que possamos trabalhar esta
técnica. Primeiramente, vocé vai buscar conversar com alguém mais préximo.
Algumas pessoas tém tanto medo, tanta dificuldade de interagdo social que
sequer conseguem conversar com outra pessoa. Entéo, primeiro precisamos
conversar com alguém, esse é um primeiro passo. Posteriormente, aprender a
conduzir uma conversa em familia - a mais basica e importante instituicdo que
existe - e se vocé nao tem essa oportunidade, faga-o entre amigos, ou em um
ambiente de pessoas mais préximas. Todos estes sdo espagos interessantes
para exercitar a comunicagao.

Estas interagbes sdo o0 momento de vocé perceber como a sua fala é
recebida pelo outro. Nés sabemos que pode existir uma grande diferenca entre
o que falamos e o que o outro entende e, portanto, precisamos entender como
se d4 esse mecanismo, para poder ajustar a sintonia. Esse ajuste tem a ver,
realmente, com estabelecer um paralelo entre aquele que emite a informacéo
e aquele que recebe a informacéo, para que vocé possa entédo estabelecer ali

uma parceria, nesse momento de troca de ideias.
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A comunicacao nao é apenas unilateral. Vocé precisa entender, natural-
mente, a comunicagdo como um processo de emissor-receptor. Assim, conduzir
uma conversa em familia ou conduzir uma conversa entre amigos € um ambiente
muito propicio a vocé entender, por meio de feedbacks que certamente virdo,
como estda a sua capacidade de comunicacéo e treinar, se expor, comegar a falar.

Posteriormente, vocé pode palestrar para pequenos grupos, e mais adiante
vocé estard pronto para participar de palestras com grandes grupos, com um
ndmero maior de pessoas. Vamos ver que, na verdade, a comunicacéo entre
duas pessoas e entre vocé e um grupo grande, sdo processos que se dao de
maneiras distintas. Quando reunimos um grupo grande de pessoas, precisamos
trabalhar com o volume da voz de maneira diferente, precisamos trabalhar com
a gesticulagao de forma diferente.

Quando um grande grupo estd reunido para participar de uma palestra,
de modo a trabalhar com vocé algum tema, isso ocorre, em principio, por uma
questdo de economia. Veja, se tivéssemos que apresentar um curso de oratdria
para uma pessoa de cada vez, de forma presencial, o custo seria muito maior
do que apresentar para 10, 50 ou 100 pessoas de cada vez.

Ao reunirmos pessoas para a comunicagdo, temos um outro ponto
importante que € a capacidade de interagdo. Perguntas surgem, e quando num
ambiente fisico ou virtual as perguntas aparecem, a divida de um acaba contri-
buindo para o aprendizado do outro. Entéo, temos que saber que os momentos
de interag@o em grupo irdo ocorrer, e essa técnica de exposicdo moderada ird
preparar vocé melhor para este momento.

A questdo do medo precisa ser trabalhada, ficando a técnica da exposi-
¢do moderada como uma sugestao para vocé, para que pequenas limitagdes
pessoais, possam ser resolvidas. Contudo, se esta técnica nao for suficiente, ndo
tenha receio em procurar ajuda de um profissional na area, para que ele possa
Ihe auxiliar na superacao deste obstaculo que o medo pode representar. Quando
ele realmente toma uma proporgéo gigantesca, que o impede de caminhar, que
o impede de falar em publico, isso precisa ser levado a sério.

Para uma grande parcela das pessoas, esteja certo de que se expor e
comegar a se comunicar com pessoas mais proximas ja serd um importante
passo para que possa impulsionar a capacidade de comunicacao.
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Vamos |4 entdo... quando o medo existe, e acaba nos dominando, temos um
problema, que é a questdo do processo ciclico de medo e esquecimento. Quando
estamos confiantes e seguros, damos vazao aquilo que estamos pensando de
maneira mais clara, de maneira mais harmonica. De outro modo, o fato de estar
com medo de falar em publico, faz com que vocé tenha uma grande chance de
esquecer informagdes, e ao esquecé-las ao longo da sua apresentacéo, vocé
fica com mais medo e esquecera com mais intensidade.

Esse processo ndo tem um final feliz. Por isso que dizemos sempre que o
ato de errar deve ser encarado como uma parte do processo de aprendizagem.
Devemos nos lembrar de que ndo ha pessoas livres de erros, pois errar faz parte
da esséncia humana. Porém, esse processo de medo e esquecimento pode nos
levar a um “branco”. E o que é “dar branco”? Vocé certamente ja passou por
uma situagdo como essa.

“Dar branco” significa que no meio de uma apresentagao vocé esquece o
que existe de contelido ainda a ser transmitido. Bom, como agir, como quando
da branco? Para responder a esta pergunta vamos apresentar para vocés uma
técnica, mas antes disso falaremos um pouco sobre como evitar este branco.

Em termos de uma apresentagéo, é importante que vocé tenha uma
estrutura. Utilizamos muito os tépicos, em slides, que nos conferem apoio audio-
visual ao longo da maior parte da apresentagao. Entdo, vamos desenvolvendo
os tépicos apresentados nos slides, com informagdes que precisamos trabalhar
naquele momento e, a partir disso, vai se dando o processo de comunicagao.
llustragdes também sdo muito bem vindas em apresentacgdes.

Em outros ambientes, por exemplo, vocé pode ter que falar em publico
sem ter os slides como recurso audiovisual. Nestes casos, o roteiro mental
sobre o contelido que vocé ira transmitir, ou discutir, é algo muito importante.

Quando temos roteiros mentais ou roteiros escritos, por meio de tdpicos,
estamos seguindo uma estrutura que nos permite liberdade na comunicacao.
Mas o que é a liberdade? Ter liberdade é vocé saber sobre o que precisa falar,
mas nao precisar, necessariamente, conhecer todas as palavras e, muito menos,
estruturadas em uma Unica ordem. Isso traria um engessamento muito grande
para a sua apresentacgdo, fazendo com que esta se tornasse mais fria, mais
mondtona, artificial, e ndo é isso que queremos. O objetivo é que tenhamos
uma apresentagao mais solta, mais agraddvel para vocé e para as pessoas que
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estiverem assistindo a sua apresentacao. Por isso, devemos evitar roteiros que
estejam associados a “decoreba”.

Evite decorar textos e minimize a presenca de textos em seus slides. O texto
no slide "pesa” muito a apresentacao, tornando-a cansativa e artificial, permi-
tindo por vezes que o slide, ou qual seja o recurso audiovisual, venha a assu-
mir o protagonismo da apresentacdo, que deveria ser seu. Portanto, o texto
guardado na sua mente como uma “decoreba” é um grande potencializador
do “branco” pois, se vocé esquecer alguma palavra, alguma frase no meio do
caminho, vocé nao tem condigdes de transpor aquele obstaculo e assim dar
sequéncia a apresentagao.

Agora vamos falar um pouco sobre a Técnica off road. Mas que inusitado,
né? Técnica off road em oratéria, o que isso tem a ver?

Neste ponto vocé ja entendeu que decorar pode ser uma estratégia ruim
para uma boa oratdria, sendo entdo algo que devemos evitar. Uma alternativa
mais interessante é utilizar uma sequéncia de tépicos, seja mental ou escrito,
para podermos seguir com a apresentagdo. Mas mesmo assim, mesmo que
tenhamos estruturado nossa apresentacdo de maneira adequada, pode ser que
enfrentemos uma situagdo como essa ilustrada na Figura 1.
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Figura 1 - llustragdo da Técnica off road.

Fonte: Imagem de Janusz Walczak por Pixabay (2022).

Uma situagé@o onde, no meio do caminho vocé comega a patinar, vocé
comeca a nao “falar coisa com coisa” e por fim vocé “perde o fio da meada”,
vocé ndo sabe mais o que tem pela frente. Bom, no caso da Figura 1, temos um
veiculo que estd passando por essa situagéo, e esse veiculo comega a patinar
e ndo se desloca para a frente, de tal modo que quanto mais vocé acelera
mais fundo serd o buraco que os pneus irdo cavar, e no final, vocé e seu carro
ficardo atolados.

Assim acontece também na sua apresentagao. Se vocé, em determinado
momento “der um branco” e insistir em ficar a todo momento tentando lem-
brar, serd o que ird acontecer? Vocé vai falar assim para as pessoas: - gente,
sé um minutinho, deixem-me pensar um pouco sobre isso, eu, eu, eu esqueci a
informagao.... Qual serd mesmo...? Nossa, as coisas estdo se complicando para
vocé, e ai vocé pode comecar a patinar (off road)!

1 Imagem de <a href="https://pixabay.com/pt/users/jwvein-5584447/?utm_source=link-attribution&utm_
medium=referral&utm_campaign=image&utm_content=3747184">Janusz Walczak</a> por <a href="ht-
tps://pixabay.com/pt//?utm_source=link-attribution&utm_medium=referral&utm_campaign=image&utm_
content=3747184">Pixabay</a>

42

Oratoria Académica: Técnica e Arte aplicadas a comunicagédo


https://pixabay.com/pt/users/jwvein-5584447/?utm_source=link-attribution&utm_medium=referral&utm_campaign=image&utm_content=3747184
https://pixabay.com/pt/?utm_source=link-attribution&utm_medium=referral&utm_campaign=image&utm_content=3747184

Automaticamente, vocé pega uma folha de papel com o texto de refe-
réncia, pega um livro, e tenta buscar essa informacéo. Olha, isso ndo d& certo,
ta! Nesse momento de elevado nervosismo, vocé olhar uma pdgina escrita, ou
uma pagina em branco, é algo muito semelhante. Acredite, nds ja passamos por
uma situacdo como essa, mas tinhamos um pouco de conhecimento de oratéria
e soubemos, naquele momento, como contornar essa situagéao.

Veja entdo que quando esquecemos algo, e isso é possivel de ocorrer
com qualquer um de nds, uma técnica que podemos utilizar, & semelhanca
desse individuo que esté atolado, é voltar um pouco no caminho trilhado para
depois avangar. Se vocé observar com cuidado vai perceber que, na Figura 1,
existem locais em que os pneus ja passaram, e nesta drea o pneu removeu o
excesso de barro.

O caminho ja estd mais limpo, e assim acontece com vocé também,
sobre aquilo que ja falou na apresentacéo. Vocé é capaz de voltar e falar de
novo, entdo, nesse caso, vocé tem a habilidade de voltar a dizer aquilo que ja
disse, muitas vezes de uma forma diferente. Entdo vamos fazer na sequéncia
um ensaio aqui para voceés.

Dois de nés, autores, temos doutorado em economia e trabalhamos com
economia. Se estivéssemos aqui, por exemplo, palestrando sobre inflagao, é
certo de que vocé estaria seguro de que nés temos conhecimento sobre aquilo
que estamos falando. Bom, entdo vamos imaginar que nds estejamos falando
para vocés sobre os planos econémicos da Nova Republica, que tiveram por
objetivo controlar a inflagéo.

Caso esquegamos de alguma informacéo durante a nossa fala, podemos
voltar atras no conteldo e depois avangar. Podemos trabalhar com o “terreno”,
ou seja, com as palavras, com o contelddo, da mesma forma que esse individuo
nesse veiculo pode voltar atras, pode seguir por um caminho alternativo. Se ha
essa liberdade, entdo vamos ao ensaio:

- Bom, em 1986 nds tivemos o primeiro plano econémico da Nova Repu-
blica, que teve por objetivo controlar a inflagdo. Esse plano foi o Plano Cruzado,
na época do Presidente José Sarney, que trabalhou com a estratégia do tabe-
lamento de precos para buscar o controle da inflagéo. E a inflagdo precisa ser

definida nesse momento para que nds possamos avangar...
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O fato é que quando estamos falando sobre definir a inflagdo, esquecemos
a definigdo. Esté tudo perdido? Ndo! Ndo! Nao! Vamos usar a técnica.

Podemos usar a Técnica off road, podemos voltar atras e falar um pouco
mais sobre o Plano Cruzado, que é aquele que nds estamos abordando. Podemos
voltar atrds e dizer o seguinte:

- Antes de nés definirmos, é importante considerarmos que esse plano
de combate a inflagdo, em 1986, teve por objetivo controlar um fenédmeno que
roubava o poder de compra das pessoas na década de 80. Tivemos neste periodo
um crescimento econémico nulo, tanto é que a década de 80 ficou conhecida
como década perdida.

Falando um pouco mais nos lembramos do conceito, e agora podemos
continuar normalmente:

- Entéo, definimos inflacdo como a alta generalizada e persistente no
nivel geral de pregos da economia.

Mas vamos supor que nds ndo tivéssemos conseguido lembrar ainda.
Poderiamos dar sequéncia falando do Plano Bresser, do Plano Verao, do Plano
Collor, do Plano Real, e mais adiante definir. Perceba que queremos colocar
para vocé o seguinte, que assim como esse individuo que estd no atoleiro tem
a opgao de escolher caminhos alternativos, e nédo precisa ficar insistindo no
caminho em que o carro estd patinando, vocé também precisa ter essa liberdade.

Para ter essa liberdade, vocé precisa ter calma, vocé precisa ter seguranca.
Entdo, vamos tratar aqui também de exercicios, como por exemplo, um exercicio
de respiragdo. Aquele que esta nervoso, em um primeiro momento, precisa tomar
cuidado para poder abaixar um pouquinho o seu nivel de adrenalina, diminuir
um pouco a frequéncia de seus batimentos cardiacos.

Nao é legal vocé iniciar a apresentagdo com o coragéo muito acelerado,
pois vocé acaba falando mais rédpido do que pensa, e hd um problema inerente
a essa situagao. O fato é que seu pensamento, o seu raciocinio, representa a
geragao de um estoque de informagao, que vai ser colocado para as pessoas
por meio da sua fala, por meio da sua gesticulagdo. Quando sua fala é mais
rapida do que sua capacidade de gerar informacao, vai acabar o estoque de
informacao, e ai vocé ndo vai saber o que dizer depois.
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O interessante é que vocé pense rapido e fale mais pausadamente, com
isso, vocé consegue administrar melhor a sua apresentacéo e resolver proble-
mas para ndo ficar “atolado”.

Para vocé preparar essa apresentacdo, vamos tratar agora sobre esse
exercicio da comunicagdo. Veja que o inicio de uma apresentagao € um momento
dificil, para o qual vocé muitas vezes fica treinando, as vezes por horas.

- Como vou iniciar? Vou falar bom dia, vou dizer oi, vou falar ola pes-
soal? E por ai vai.

Esse é um momento de grande preocupagéao. Vocé se preocupa com a
sua indumentaria, se preocupa com o ambiente que esta a sua volta, e vocé se
preocupa em ter tudo a sua méo, para que a apresentagdo comece a fluir bem.

E realmente importante termos essa preocupacéo, pois é quando nés
comegamos a apresentagéo que os espectadores nos olham e criam, a partir
daquele momento, uma expectativa. A expectativa é dual, o expectador confia
ou nao confia, naquela pessoa que esta ali apresentando.

Assim pensa o espectador: eu vou dedicar aqui alguns minutos, algu-
mas horas a escutar essa pessoa e aprender com ela, ou nao vai valer a pena.
Fato é que nds temos, aproximadamente, 3 segundos para causar um impacto
inicial sobre alguém.

Para ilustrar essa situagdo, na sequéncia, vamos abordar mais a frente
um experimento a respeito disso. Mas antes, vamos evoluir a respeito de um
exercicio de respiragdo, uma vez que esse minuto inicial, que na pratica sdo 3
segundos, sdo cruciais. Vocé precisa estar calmo naquele momento, para poder
fazer uma boa apresentacgdo, vejamos entdo o exercicio de respiracdo. Este,
consiste em vocé abrir os bracos, seja de pé ou sentado na cadeira, esperando
o momento de ser chamado para sua apresentagéo, o que pode ser feito com
o auxilio de um livro, simulando uma leitura, ou ndo. Lembre-se de que as pes-
soas nao precisam perceber que vocé estd fazendo este exercicio. Para tanto,
desloque os bragos horizontalmente para longe de seu tronco, segurando um
livro com ambas as maos (se lhe for (til), objetivando com isso pressionar o
diafragma. Quando vocé pressiona o diafragma, vocé diminui o seu ritmo res-
piratério e em razdo disso, todo o seu corpo vai se arrefecer. Com o exercicio

vocé vai ficar mais calmo.
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Posteriormente, parte-se para a segunda etapa do exercicio, que é a
prética da respiracéo profunda. Essa Ultima é a respiragdo que deve ocorrer ao
longo da sua apresentacdo. A respiragdo profunda tem por objetivo a oxige-
nacao, e com isso vocé vai ter potencializada a habilidade de raciocinio. Sem
oxigénio, vocé sabe muito bem que nds nao funcionamos, esta certo? Entendida
a importancia da respiragdo, vamos tratar de outra parte importante, que é a
comunicacao visual.

Agora vocé ja estd sossegado, calmo, e seguro de que vai conseguir falar
calmamente, e precisa, portanto, potencializar sua comunicacéo. Para tanto, ha
aspectos da oratéria que transcendem a comunicacao oral, sendo um destes
a comunicagao visual. E um exemplo que veremos aqui é a divisdo da sala em
quadrantes (Polito, 2001b, p. 160).

Esta técnica tem por objetivo potencializar sua comunicagao visual.
Sabemos que as pessoas tém uma necessidade muito grande de contato visual,
considerando naturalmente as pessoas que tém os 5 sentidos. A visdo é um
dos sentidos que esta diretamente associado com a capacidade de conquista,
ou seja, com capacidade de conseguir fazer com que o outro Ihe perceba como
agradavel (Pease; Pease, 2005, p. 122).

Naquele momento da interagdo, em razédo da atengédo que estd sendo
dedicada ao ouvinte, o palestrante consegue fazer com que o ouvinte se sinta
importante. Essa conquista ndo é no campo amoroso, mas no campo profissional,
ou seja, conseguir conquistar o seu interlocutor, esta é a meta.

Vocé, enquanto professor, consegue conquistar o seu aluno? Vocé,
enquanto aluno, consegue conquistar a banca examinadora, na apresentacao
do seu trabalho de final de curso? Consegue conquistar seus colegas para que
eles comprem a ideia de que o contetdo que vocé esta apresentando é um
contelido pelo qual vale se apaixonar?

O apresentador é a forma concreta na qual as pessoas veem o contelido
abstrato que estd sendo exposto. Um professor de matemaética, por exemplo, é a
forma concreta na qual o aluno vé o contetido abstrato da matematica. E necessé-
rio que o aluno confie naquele que estd falando, para que, confiando no professor,
confie na matematica e compre entao a ideia de que ela é uma ferramenta (til,
para lhe acompanhar ao longo de sua vida académica e profissional.
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Para que o contato visual ocorra de forma harménica, e que com isso, os
participantes de uma palestra, por exemplo, entendam que a devida atencédo
estd sendo dada a cada um deles, vamos entéo utilizar a técnica da divisdo da
sala em quadrantes, conforme ilustrado na Figura 2.

Figura 2 - llustracé@o da Técnica do quadrante.

G H [

Imagine que vocé esteja a frente do publico, de pé, ou seja, a frente do
quadrante B. Vocé estd préximo ao quadro, ou a tela de proje¢édo, na parte
frontal da sala de aula ou do auditério. Vocé tem a sua direita o quadrante A, e a
esquerda o quadrante C. A segunda fileira é formada pelas letras DEF, a terceira
fileira, por GHI, e assim sucessivamente.

Quando estamos falando com pessoas, é importante que se mantenha o
contato direto. Em um ambiente virtual, temos vérios recursos que nos auxiliam:
o slide, o fundo que compde o ambiente, e outros materiais de apoio. Para além
disso, devemos ter atengdo em direcionar, pelo menos em parte do tempo, os
nossos olhos para o obturador da camera. Este precisa ser entendido como
sendo os olhos da plateia. E preciso que, recorrentemente, o palestrante volte o
contato visual para o obturador da camera, para que a plateia se sinta integrada,
percebendo que a ela estd sendo direcionada a fala.
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Voltando a tratar do ambiente fisico, presencial, é necesséario que se
tenha, por parte do palestrante, um deslocamento com os olhos, e até mesmo,
potencializado por uma mudancga de posi¢cdo na sala, de modo a promover
um movimento de contato visual, semelhante ao representado pela Figura 2.
Nao necessariamente dessa maneira, mas é importante que este movimento
ocorra. As setas ilustram um possivel movimento.

Vocé precisa “caminhar” com os seus olhos pela sala de aula para que
as pessoas saibam que é com elas que vocé estéa falando.

Quantas vezes vocé tem, por exemplo, um professor, um palestrante se
posicionando em apenas um dos lados de uma sala de aula e olhando apenas
para um grupo restrito de pessoas. Quando isso acontece, ele estd negligenciando
uma outra parte da turma, que muitas vezes pode ficar desinteressada. E nesse
momento que o aluno pega o celular, comega a notar alguma coisa fora de
contexto, as vezes até conversar com quem esta do lado. Ele esta percebendo
que a apresentagao ndo é para ele, que o curso ndo é para ele. Quando alguém
se sente assim, ele acaba se ausentando, fisicamente ou mentalmente.

Nds, enquanto apresentadores, somos os responsdveis por direcionar
para as pessoas a nossa comunicagao e, com isso, fazermos com que eles se
sintam parte do processo de comunicagao.

Em uma apresentagao, é necessario ter atencdo com a instabilidade emo-
cional. Esta se revela, por exemplo, no momento em que vocé se mostra irritado,
e por vezes eleva o tom da voz de forma rispida. Vocé olha para a pessoa que
fez uma pergunta, talvez até uma pergunta capciosa, mas é direito da pessoa
perguntar, e entdo, vocé olha para ela demonstrando raiva.

A questao associada a esse tipo de instabilidade é que hd uma grande
relagdo entre instabilidade emocional e inseguranca. Fato é que, quando vocé
tem menos conhecimento sobre aquilo que vocé esta falando, tem também
mais chances de ficar nervoso ou irritado com comportamentos, por vezes
inadequados, que acontecem durante a apresentagao.

Esses comportamentos precisam ser entendidos como parte do pro-
cesso. E natural que ocorra esse tipo de situagao, e vocé precisa ter habilidade
para lidar com isso. Receba, entéo, todo tipo de feedback, todas as perguntas,
como algo bom, como algo amigéavel, como algo de quem quer contribuir.
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Vamos tratar de como responder perguntas, mas no primeiro momento,
gueremos apenas que vocé entenda o seguinte, receba todo feedback, receba
toda a pergunta de forma harmdnica, de forma calma. Seja manso ao longo da
sua apresentagéo. Essa seguranga que vocé ird demonstrar € muito importante
para potencializar a confianca que as pessoas terdo em vocé. E necessario que
elas confiem em vocé.

Se vocé é professor de matematica, por exemplo, e a pessoa confia em
vocé, ela vai acreditar que matematica vale a pena, e isso é vélido para qualquer
disciplina. Lembre-se, nés somos a forma concreta na qual o nosso aluno, nosso
interlocutor, percebe o contelido abstrato que estamos apresentando.

Precisamos também ter cuidado com as “muletas”. Este serd o ultimo
assunto deste capitulo.

Muletas sao utilizadas por aqueles que estdo com dificuldade de caminhar.
Entdo, se vocé estd com dificuldade de “caminhar” ao longo da sua palestra,
vocé acaba por se valer de muletas. E o que sdo muletas, em uma apresentagéo?
Sao garrafinhas que vocé fica abrindo e fechando, sdo canetas que vocé fica
rodando na mao, ou entre os dedos, ou apertando o botdo que aciona a ponta,
sdo cadeiras que vocé coloca a sua frente, e fica com as maos apoiadas sobre ela.

Vocé estd utilizando muletas quando coloca as maos nos bolsos, quando
vocé vai para a parede, se apoia nela, ou no quadro, com medo de ir para o meio
da sala. Sim, vocé estara utilizando muletas.

Muletas sao, entao, artificios que vocé utiliza para poder tentar se esconder
das pessoas. Aquele que coloca, recorrentemente, as maos nos bolsos ao longo
de uma apresentacdo, estd agindo como se quisesse, ele préprio, se esconder
por inteiro dentro dos bolsos. Saiba, contudo, que a boa gesticulacéo e a postura
adequada, favorecem a vocé, contribuindo para evitar a utilizagdo de muletas
ao longo de sua apresentacao.

Nés temos muito a tratar sobre o contelido oratéria, e esperamos a
esta altura do livro, estar atendendo suas expectativas, contribuindo para seu
desenvolvimento. Aguardamos vocé no Capitulo 2.
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RESUMO

Abordamos aqui o processo de comunicagao visto de forma interativa: emissor-
-receptor. Primeiramente, é necessario ter conhecimento do tema tratado para
entdo aplicar técnicas de comunicagao. Na interagéo, deve-se evitar gestos de
ddvida, como: bragos cruzados, maos a frente da boca e cogar a cabeca. Acreditar
que o sucesso estd apenas para aquele que nasce com o dom da criatividade
e da comunicacgdo é uma excelente desculpa para ndo se movimentar em dire-
¢do ao conhecimento, e assim justificar seu préprio fracasso. A criatividade e a
comunicagdo podem sim ser aprendidas. Nas apresentagdes em grupo, cuide
para que ocorra uma transicdo harmonica entre oradores, auxilie os membros
do grupo do desenvolvimento de suas respectivas partes. Seja proativo, mas
permita aos demais o protagonismo em suas préprias apresentagoes. Estas
sdo, nao so técnicas de oratdria, mas de lideranga.

Palavras-chave: Comunicacao, Interagéo, Criatividade.
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Do que trataremos aqui?

* Interagindo bem com o publico

*  Processo de comunicagao: emissor-receptor
* Interatividades ativa e passiva

* Desenvolvendo o uso de sinais nao verbais

» Dinamica de apresentacdes em grupo

Neste terceiro capitulo vamos trabalhar com o tema, ndo basta falar, é
preciso que haja uma boa interagdo. Abordaremos entdo o processo de comu-
nicagdo visto de forma interativa: emissor-receptor.

Primeiramente, vocé precisa ter conhecimento do tema tratado, é natu-
ral. Se vocé ndo estudou sobre aquilo que vocé vai falar, se ndo pesquisou e se
nao tem informacao, fica dificil aplicar a técnica, tendo como suporte de algo
vago. A técnica ndo deve ser utilizada para que vocé seja um charlatdo, mas
sim, utilizada para potencializar sua comunicagéo, ou seja, vocé ja tem o conhe-
cimento, tem informacgédo para poder transmitir, e agora vai aprender técnicas
para transmitir de uma melhor maneira.

Para se comunicar bem vocé precisa conhecer o objetivo da interlocu-
cdo. Existe a oratdria forense, utilizada pelos advogados, juizes e promotores;
a oratdria religiosa, dos padres, pastores e demais lideres religiosos, a oratdria
voltada aos negdcios, as vendas, e cada uma tem suas caracteristicas especi-
ficas. Existe ainda a oratéria académica, que é tema deste livro, e sobre a qual
estamos apresentando técnicas e exemplificagdes.

Na sequéncia, precisamos saber qual o grau de conhecimento do publi-
co-alvo. Aquele que te escuta, o quanto ele conhece daquele assunto? Com
isso, vocé vai saber quais os niveis que vocé precisa retroagir nos conceitos
que serdo tratados, o quao mais detalhado e profundo, ou mais superficial vocé
serd na abordagem de alguns tépicos especificos. Quando vocé tem, em uma
sala de aula, conhecimento do grau de informacéo desses individuos, € possivel
montar a estrutura do discurso de tal maneira a contemplar as necessidades de
um maior nimero de pessoas, resgatando com informacdes basicas os menos

informados e trazendo ganhos de informacéo aos mais esclarecidos.
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Nao raras as vezes, as turmas séo ecléticas. Nés temos em uma sala de
aula, individuos que tiveram formacao, histéria de vida, nivel de conhecimento
pessoal, capacidade de compreensao dos fatos e até mesmo escolaridade for-
mal, em niveis distintos. Ha entdo aquele menos habilitado a aprender, ou seja,
aquele que aprende com mais dificuldade, ou que detém menos conhecimento,
que por sua vez ird apresentar maior grau de dificuldade.

Seja por qual motivo for, todos eles tém o mesmo direito a aprendizagem,
ou ao aprendizado, sendo papel do palestrante, do professor, enquanto aquele
que estd trazendo a informagéo, contemplar essa diversidade. Isso posto, ha de
se buscar conhecer as expectativas, as necessidades, ou ainda, com qual finali-
dade aqueles alunos, interlocutores que sao, estdo buscando o conhecimento.
Levantar esta informagéo é algo que se deve fazer previamente a aula, curso
ou palestra, podendo, no momento de fato da interagdo, no maximo, lapidar
esta informacdo e ajustar, quando possivel, o conteldo, visando atender as
expectativas e necessidades daquele publico.

Nos cursos de Oratéria Académica que ministramos, o publico &, nor-
malmente, formado por estudante de graduacéo e de pds-graduagao, os quais
possuem demandas em comum, embora em niveis de complexidade diferentes.
Ambos buscam o conhecimento em oratéria para desenvolverem a apresenta-
¢ao de seus trabalhos académicos. Por isso, buscamos exemplos que tragam
o conteldo oratdria para dentro de um contexto Util ao aluno, com o objetivo
de nos aproximarmos da sua realidade.

Sabemos também quais sdo as resisténcias que este publico possui.
Por isso abordamos no primeiro capitulo a questdo do medo. Este sentimento,
que pode se tornar um aprisionador das potencialidades individuais, precisa
ser superado para que vocé entdo, rompendo a inércia, comece sua vida de
apresentador, palestrante ou professor.

Uma das grandes resisténcias que tem o individuo, é quebrar a barreira
de estar sentado, se levantar e apresentar um trabalho. Quantas vezes vocé
pode ter deixado, por exemplo, que outro colega tome seu lugar em uma apre-
sentacdo, enquanto vocé poderia participar também dessa apresentagdo com
ele, ou mesmo ser apenas vocé o apresentador?

E muito interessante que vocé se exponha, pois assim é possivel adqui-
rir conhecimentos em oratdria e, conjuntamente, coloca-los em pratica. Esse
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processo permite entdo tornar a técnica algo natural, incorporando-a em sua
apresentacdo, ndo de forma a repetir um protocolo ditado pelo professor, mas
sim, se valendo dos conceitos de comunicagao apresentados e, moldando,
adaptando estes conceitos ao seu modo de falar, de agir, de gesticular. Com
isso, aplicam-se as técnicas de oratdria e ganha-se em autenticidade.

Nesse processo de comunicagao ha um raciocinio dual que se estabelece
entre unilateralidade e interatividade. O processo de comunicagao, como ja
fora abordado em pdginas anteriores, ndo é apenas do emissor para o recep-
tor. H4 uma interacdo, a qual acontece muitas vezes de forma ativa, por meio
de perguntas. Mas, ocorre também de maneira passiva, pois quando vocé ja
conhece as expectativas e o grau de conhecimento de seu publico-alvo, vocé
consegue se antecipar, e montar sua apresentacdo com base nas necessidades
deste grupo. Por outro lado, vocé também precisa desenvolver a habilidade em
perceber dividas que se manifestam no siléncio verbal dos alunos, durante sua
exposicdo oral, mas que “gritam” nas expressdes faciais e corporais como um
todo, expressadas por estes mesmo alunos, enquanto permanecem em siléncio.

Muito desta capacidade de perceber as mensagens implicitas, entendendo
estas como duvidas que precisam ser respondidas, decorre da experiéncia em
sala de aula. Todavia, a leitura dos materiais de oratéria também nos permite
desenvolver esta capacidade.

Uma cldssica expressao de duivida, mas que também pode sinalizar outros
sentimentos, é aquela na qual o aluno esta de bragos cruzados, e com uma
das méos a frente da boca. Outro cldssico gesto que enseja duvida é cocar a
cabeca. Em face a estes e outros gestos, vocé vai perguntar para a turma, nesse
momento, se alguém tem uma duvida especifica. Diga aos alunos: vocés que tém
alguma duvida, gostariam de perguntar? Entdo vocé se aproxima da pessoa que
estd manifestando aquele tipo de comportamento e muitas das vezes a duvida
é evidenciada em forma de uma clara e sonora pergunta. Neste caso, teriamos
uma interacéo ativa acontecendo naquele momento, o que é muito bom.

H4 quem diga, que em uma aula ou palestra bem montada, ocorre de
tal modo que vocé consegue responder a pergunta no exato momento em que
ela surge na mente do seu aluno, do seu interlocutor. Com o passar do tempo
vocé vai conhecendo quais sdo as principais dividas que surgem sobre aquele
tema especifico com o qual vocé trabalha. Vocé acaba desenvolvendo um pouco
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dessa capacidade, mas uma reflexdo que vocé pode fazer, mesmo ainda tendo
pouca experiéncia em oratéria é a pensar o seguinte: onde reside a minha
duvida? Quando eu vejo essa apresentagao, quando eu leio esse trabalho, qual
é o tépico que me gera duvida? Qual tépico me gerava duvida quando tive meus
primeiros contatos com o tema? Para essas duvidas, quais respostas eu tenho?

Desta forma vocé vai conseguir resolver alguns dos problemas e mini-
mizar as necessidades de pergunta. Vocé respondera as dividas no momento
que elas surgem na mente dos seus alunos, dos seus interlocutores, daqueles
que assistem a sua apresentacéao.

Tratando agora da importancia dos sinais ndo verbais, veja que, na evolugao
do ser humano, hd muito mais tempo em termos de gestos, posturas e sinais
nao verbais do que de fala propriamente dita. A fala, na histéria do homem, é
relativamente recente.

Parailustrar esta importancia dos sinais nao verbais, tomemos um exemplo
do cinema. Nos filmes protagonizados por Charles Chaplin, é possivel observar
muito de gesto e muito de postura. Vocé chora, sorri, se interessa pelo que esta
sendo apresentado, sem escutar nenhuma palavra. Que fenémeno é esse? Esse
fendmeno é porque realmente nés absorvemos muito mais informagéo pelos
gestos e pela postura, do que por palavras verbalizadas, quando estas estao
dissociadas de qualquer gesticulagédo que as dé maior significado.

Se a um conjunto de gestos e posturas representativos incorporamos a
voz, e a esta ainda acrescentamos o tom da voz, o processo de comunicagao
serd potencializado. Ao considerar a voz, se aprende mais com o tom da palavra
do que pela palavra propriamente dita. Considerando a amplitude dos sentidos,
aprendemos muito mais com os olhos do que com os ouvidos.

Os filmes do cinema mudo faziam sucesso e fazem até hoje. Com o advento
das tecnologias modernas, no cinema atual, que é rico em sons, temos muitas
vezes a negligéncia por parte do ator, dos gestos e da postura adequados a
melhor interpretacdo do personagem. Estes recursos, gesto e postura, que sé@o
tao significativos, proporcionam destaque aquele individuo que consegue incor-
porar na fala, nos sons, os gestos e as posturas, com a intensidade adequada.
Isto porque tem-se um modelo de comunicagédo mais completo, pois assim se
consegue atingir melhor o campo emocional do espectador. O ator que assim
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trabalha consegue fazer com que os espectadores figuem mais aficionados
naquele filme e, com isso, gostem mais.

A Oratdria é uma arte, e como tal pode ser aprendida. Mas algumas pes-
soas dirdo que se alguém fala bem é porque nasceu assim, tem sorte, ou um
dom. Existem sim, pessoas com habilidades diferenciadas, com caracteristica
natas, ou que foram adquiridas durante a vida, que Ihes proporcionam maior
facilidade na comunicagao. Contudo, oratdria é técnica, e como tal pode ser
aprendida com horas de estudo, com horas de treino. Vocé nasceu sabendo
lutar jiu-jitsu? Nasceu sabendo dirigir? Nasceu sabendo a profissdo que hoje
exerce? Estou certo de que a resposta para as trés perguntas é negativa. Logo,
se aprendeu isso e muito mais, poderd também aprender oratéria.

Horas de estudo e préatica, esse é o segredo para que vocé aprenda
tudo. A dedicacéo pode transformar vocé mais do que imagina, pois, se envolver
em um assunto durante um dia inteiro, faz com que ao final do dia vocé tenha
um importante ganho em relacé@o ao que detinha no inicio deste. Isto é valido,
inclusive, quando se fala de criatividade. A crenga popular é de que o individuo
nasce com o dom da criatividade, ou nasce sem este dom. Acreditar nisso é
uma excelente desculpa para ndo se movimentar em diregdo ao conhecimento,
ou ainda, para justificar seu préprio fracasso.

A criatividade pode sim ser aprendida. Eu indico para vocé, um livro
chamado O Efeito Medici (Johansson, 2008). Neste livro constrdi-se a ideia de
que a criatividade, e por consequéncia, a inovagao, podem ser desenvolvidas
por meio da intersegéao cultural.

Quando se tem profissionais de dreas distintas trabalhando para um bem
comum, trabalhando, por exemplo, para a formagao de estudantes, fundamentado
no “Efeito Medici”, pode-se dizer que ha ali um ambiente muito mais propicio
para que se atinja a universalidade no campo do conhecimento. Dai o termo
universidade, designando a institui¢do na qual ocorre intersecéo cultural, em que
vérias habilidades, vérias formagdes estao unidas para formar um profissional.

E também com base nesse principio da intersecéo cultural, que se tem
grupos ecléticos, com diversas areas de conhecimento, trabalhando com um
objetivo comum e conseguindo, com isso, o desenvolvimento de solugdes

criativas, de inovacgoes.
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Para vocé ter um bom processo de comunicagéo e consolidar isso em
vocé, conhega a si mesmo, saiba o quanto vocé precisa de suporte técnico,
saiba o quanto vocé precisa, por exemplo, de ter uma folha de papel com ano-
tagdes ao seu lado, de ter uma ficha, de ter mais, ou menos, informagdes nos
slides. O quanto de treinamento vocé precisa ter antes de iniciar uma apresen-
tacdo, antes de ministrar uma aula, antes de proferir uma palestra.

Conheca a si mesmo para que vocé possa entao dar o melhor de si. E aqui
vamos reforcgar esta frase sintetizando um bom conselho: “ndo busque ser
melhor que ninguém, busque ser o melhor que vocé pode ser, isso ja é muita
coisa”. Busque melhorar sua técnica para ser o melhor que vocé pode ser. Isso
é que nds temos que fazer. Assim, poderemos ter uma sociedade melhor, e é
necessdrio para podermos evoluir dentro do nosso trabalho, dentro daquilo que
nds buscamos enquanto pessoa, na nossa vida.

Pense rapido e fale pausadamente. Imagine que a fala é o momento da
entrega da informacéo, e a mente, a industria onde a informagao é gerada. Se vocé
produz mais lentamente do que entrega produto ao seu cliente, vai faltar estoque.
Quem ja fez alguma disciplina na drea de Planejamento e Controle da Produgéo,
descobriu que existe o estoque de seguranga, necessario para que vocé consiga
continuar atendendo ao seu cliente, mesmo em momentos em que a produgao
diminua o ritmo, posto que adversidades acontecem.

Entao, por isso é necessario vocé pensar mais rapido do que fala. Quem
fala mais rapido, ao contrario, vera faltar estoque de informacgéo. Entao, vamos
pensar mais rapidamente e falar mais pausadamente, para que consigamos
gerenciar essa entrega de informagao ao interlocutor.

Observe sempre o impacto sobre as outras pessoas. Se o publico esta
expressando sono, apatia, ou descontentamento, é sinal de que vocé precisa
mudar a dindmica, a tonica de sua apresentagdo. Esta mudanga tem com o
objetivo de resgatar seu publico e permitir que continuem acompanhando
com entusiasmo a evolugéo do assunto que estd sendo exposto. Quando isso
é possivel, e quase sempre é, nés podemos naquele momento, mudar.

Com base nessa observacao, do impacto sobre as outras pessoas, retomar
o ritmo de apresentagao que esteja mais agradavel e que seja mais produtivo
é necessario. Para trabalhar bem esta técnica, é importante que se conhecga
quais sao as expectativas do grupo. Para quem esta cursando a universidade,
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seja na graduagao ou na pds-graduagao, certamente tem a apresentacédo de
trabalho em grupo, como uma rotina nas disciplinas.

Primeiramente, vejamos sobre a questdo da localizacdo do grupo, ou
equipe de trabalho, na sala de aula, ou no auditério. Embora muitas das vezes
haja uma predilecdo do grupo de trabalho de se posicionar todo a frente,
préximo ao quadro e de pé, entendemos que este posicionamento acaba por
tirar o foco daquele integrante que esta apresentando. Além disso, existe uma
propensao de que os demais integrantes do grupo, que nao estejam naquele
momento apresentando, troquem alguma informacgéo entre si, conversem, o
que é prejudicial para o bom andamento da apresentagao.

Em razdo disso, sugerimos que usem uma outra estratégia. Deixem a
primeira fileira de cadeiras reservada para aquele grupo que apresentara o
trabalho naquele momento. Quando o grupo for comecar a apresentar, todos
os integrantes ficam de pé, a frente, voltados para a plateia, e aquele que ira
iniciar com a introdugao do trabalho, neste momento faz a apresentagao do
grupo, comegando pelo integrante visitante, caso haja, ou por outro qualquer,
e terminando com a prépria apresentagéo. Este é o momento de uma apre-
sentacdo sintética, mencionando apenas os nomes. Caso haja necessidade de
uma apresentacdo mais detalhada, como: fung¢éo no grupo, formagéo, origem,
ou instituicdo/empresa a qual esté representando - isto é mais comum em
congressos - esta apresentacgdo detalhada é realizada pelo préprio integrante,
em seu momento de exposicao oral.

Iniciada a apresentagédo do trabalho pelo primeiro integrante, passemos
para a abordagem da transicdo entre os oradores, que é também uma etapa
muito importante. Na transi¢é@o, que €é o momento em que sai um orador e entra
outro orador, nds, em nossa experiéncia como professores, temos visto essa
transicdo acontecer de forma muito abrupta. E comum observar que o estudante
finaliza a sua parte da apresentacao, senta, e outro estudante se levantar para
poder apresentar a sua parte do trabalho - como se o trabalho fosse algo frag-
mentado - parecendo entdo que sdo trabalhos totalmente diferentes.

A mensagem que fica para o observador é que cada aluno estudou
somente a parte do trabalho que ele iria apresentar. Com isso, cada aluno sequer
conhece sobre o assunto que o colega de grupo ird apresentar, embora seja o
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mesmo trabalho. Mas fato € que essa transigdo tem que ser harmonica, entéao
vamos imaginar que a segunda pessoa a apresentar, se chame Marcos Vinicius.

Supomos que Francisco José, como primeiro apresentador, esteja tratando
de logistica, e mais especificamente sobre modal rodoviério. Marcos Vinicius,
como segundo a apresentar, vai tratar do modal ferrovidrio. A transi¢ao poderia
ocorrer de modo que no encerramento da apresentagao de Francisco José, ele
fagca uma chamada para Marcos Vinicius, mencionando sobre o que ele vai
tratar e destacando como um tépico relevante. Ele, por sua vez, se levanta e
inicia sua apresentacéo, pegando o gancho que Francisco José deixard no final.

Vamos ilustrar um pouco mais este discurso:

Francisco José: - Estamos aqui encerrando esta parte da apresentagao,
que trata sobre o modal rodoviario. Vimos que é este o modal de mais elevado
custo de transporte, mas que tem uma grande vantagem, que é o transporte
ponto a ponto. Outra grande vantagem que nds abordamos aqui é a questédo
do baixo custo dos terminais de transbordo. Contudo, para distancias maiores
que 600 km, temos um outro modal com maior competitividade. Este modal é o
ferrovidrio, e nds temos aqui um especialista na drea, que é o Marcos Vinicius, e
que a partir de agora trard para vocés informagdes importantes sobre esse modal.

Marcos Vinicius: - Apds a apresentagéo do Francisco José, sobre o modal
rodovidrio, ficamos convencidos de que este modal tem sua aplicagdo garantida,
que é no transporte a curtas distancias e para produtos de alto valor agregado,
de modo que mesmo com o desenvolvimento de outros modais, este ainda
continuara existindo. Foi muito interessante essa sua abordagem introdutdria
sobre o modal ferroviario. Vocé tocou num ponto crucial, que é a questédo da
competitividade a longa disténcia. Vamos comecgar abordando as caracteristicas
deste modal para nds percebermos o porqué dessa competitividade existir.

Veja que essa transicdo foi harmonica. Deste modo, fica notério que se
trata de um trabalho organizado de modo que, embora cada membro do grupo
tenha sua especialidade, sua drea de concentragao, ambos entendem do tema
como um todo, e sdo capazes de abordar a parte que ficaram responsaveis -
modal rodovidrio e modal ferroviario - situando cada uma destas partes dentro
de um contexto maior, que é o tema do trabalho, no caso, logistica.

Quando a apresentacdo do trabalho é finalizada, pode ocorrer a necessi-
dade de agradecer a elogios e consideragdes positivas realizadas pela plateia,
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ou, caso as coisas nao tenham ocorrido muito bem, algum pedido de desculpas
em razdo de falha, erro, atraso ou qualquer outro ponto negativo que tenha
ocorrido. Agir corretamente, nestes momentos, também é, utilizar técnica, e
desenvolver esta habilidade é importante. Ha algo que nés também precisamos
desenvolver, que é nossa capacidade de lideranga. O bom lider é aquele no qual
os outros podem confiar.

As pessoas confiam naquele individuo, pois quando tudo da certo, quando
se obtém sucesso, ele coloca o grupo a frente e diz: este sucesso é mérito da
nossa equipe. Nao se diz que o sucesso é seu, pois o reconhecimento de seu
trabalho deve ser algo que parte dos outros, e ndo de vocé mesmo. Por outro
lado, lider é aquele individuo que quando as coisas nao vao bem ele protege a
equipe, da um passo a frente, olha para a plateia e diz: pego desculpas a vocés
pelo que ocorreu. Com isso ele toma para si a responsabilidade, como quem
protege os demais membros.

Voltemos a questdo do agradecimento em nome do grupo. Quando chega
ao final da apresentagdo, vamos supor que tenha sido um sucesso. Ocorreu
tudo bem, a equipe foi aplaudida e recebeu elogios dos organizadores. Neste
caso, o integrante que estad com a palavra, ou o integrante que exerce o papel
de lider, e fala em nome da equipe, olha para a plateia e diz: eu agradeco a
oportunidade de nds termos participado, e esse trabalho que vocés viram agora
foi oriundo de uma ampla pesquisa. Agradeco e parabenizo a participagdo do
Marcos Vinicius, da Ana Carolina, da Ana Raquel, da Thais, do Fabricio e do
Clovis, que se mostraram pessoas extremamente competentes e que muito
contribuiram na elaboracédo deste trabalho. E uma satisfagdo para mim poder
trabalhar com vocés. Neste caso, a lideranca foi exercida pelo Francisco José.

Com este padrao de conduta vocé vai atrair pessoas boas para o seu
lado. Todas as vezes que alguém pensar em integrar uma equipe, lembrardo
de vocé e considerardo fortemente integrar sua equipe. Perceberdo que ndo
serd em vao “dar o sangue”, o suor, o trabalho, pois receberdo em troca o reco-
nhecimento e o mérito.

Por outro lado, se algum erro ocorreu no trabalho, se naquele momento
das perguntas alguém néo foi bem na resposta, pe¢a desculpas em nome do
grupo. Entéo, vocé olha para a plateia e diz: em nome do grupo, pego desculpas
por algum momento em que as nossas respostas ndo estiveram a contento
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da expectativa e demanda de vocés, e aqui me disponho, por meio das redes
sociais, a dar continuidade a essa nossa interagéo, respondendo as duvidas
que eventualmente surgirem, que estiverem dentro da nossa capacidade
de conhecimento.

Durante esta fala, se coloque a frente, pois as pessoas vao perceber
que se estiverem integrando o seu grupo, e ocorrer algum problema, elas nao
serdo jogadas na cova dos ledes, e sim, protegidas. Vocé estard junto a elas,
de bragos dados. Isso demonstra que sdo mais que um grupo de trabalho, e
sim, uma equipe. Naturalmente, este pedido de desculpas ocorre caso haja
necessidade, pois ndo havendo, pode-se apenas demonstrar que estdo dispo-
niveis para continuar interagindo, mesmo que virtualmente, apds encerrada a
apresentacao, sem utilizar o termo desculpas.

Os integrantes do grupo, ou equipe de trabalho, devem cuidar para que
sejam eles, os primeiros a demonstrarem interesse e entusiasmo pelo trabalho
que estd sendo apresentado. Vemos que muitos destes grupos que sao formados
para desenvolver um trabalho, se mostram dispersos, desinteressados. Aqui
entra aimportancia do papel do grupo enquanto ouvinte. Como vocé poderd, em
uma palestra de oratdria, se interessar pelo assunto, quando o préprio professor,
enquanto apresentador, ndo demonstra interesse, ndo demonstra entusiasmo?

Sé conseguimos transmitir para o outro que algo vale a pena, fazer com
que o outro tenha interesse por alguma coisa, se antes nds mesmos demons-
trarmos interesse. Veja que algumas concessiondrias de veiculos tém planos
de compra especificos para funciondrios, tais como: parcelamento diferenciado,
taxas de juros reduzidas e manutengdo mais acessivel. Com isso, a empresa
estd incentivando que seus funciondrios comprem veiculos da mesma marca
que eles vendem.

Em administragao, o funcionério também é chamado de cliente interno,
de tal modo que primeiro a empresa tem que conquistar seu cliente interno, para
depois conquistar os clientes externos. Se vocé comprou o produto da empresa
que trabalha, significa que vocé percebeu valor agregado e relagéo beneficio-custo
interessantes. Com isso, é de se esperar que sua oratéria nas vendas terd maior
poder de persuasao (Abreu, 2008, p. 25). Se os clientes externos observam que

vocé tem o veiculo daquela marca estardo mais propensos a comprar.
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Voltando a questédo dos grupos de trabalho, imagine que ha parte de um
grupo sentado, assistindo o membro deste grupo que esta fazendo a apresentacgéo,
e ao mesmo tempo os integrantes desse grupo estao dispersos, consultando
o celular, ou mesmo lendo o trabalho para decorar sua parte, até que chegue
o momento de sua apresentacdo. O restante da classe observa tudo isso, e
comeca a acreditar que ndo vale a pena prestar atencdo no que estd sendo
dito ali, pois se nem o préprio grupo demonstra interesse, ndo espere que 0s
demais valorizem aquele trabalho.

A postura correta dos membros que estdo sentado, assistindo a apre-
sentacdo de um dos integrantes do grupo, é com o tronco ereto, as vezes até
levemente projetado para frente, os olhos abertos e brilhantes, prestando
atencdo, e demonstrando estarem maravilhados com o que estdo vendo e
ouvindo. Os demais alunos, ou seja, qual for a categoria de participantes, obser-
vam este comportamento e concluem, tem algo importante acontecendo, olha
como o grupo estd entusiasmado. Vamos entdo observar, vamos prestar atengao.

Para encerrarmos este capitulo, este fendmeno é algo semelhante ao que
acontece quando uma pessoa para e fica olhando para o céu, e de repente umas
10 pessoas estdo ao redor. Eles ndo sabem porqué, mas tem alguém interessado,
esse alguém é vocé, e com isso vocé acabou persuadindo as outras pessoas.
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RESUMO

Figuras, tabelas e quadros séo icones utilizados nas apresentagdes, com o
objetivo de potencializar o seu aspecto visual. Muito se aprende com os olhos,
e por isso, o sentido da visdo precisa ser bem explorado nas apresentagdes
para tornar mais eficaz a transferéncia de informagédo. Quanto as legendas, nas
figuras, estas permitem que o individuo associe as varidveis, e por consequéncia,
o conteldo que estd sendo representado por elas, aos respectivos elementos
gréficos representativos. Outra estratégia de apresentacédo estd no uso das
cores, seja nos slides ou mesmo na vestimenta. Esta é uma divida recorrente, e
para conseguirmos encontrar as cores mais apropriadas, precisamos conhecer
as caracteristicas das cores e o que elas despertam no pubilico.

Palavras-chave: Fontes, Cores, Vestimenta.
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Do que trataremos aqui?

* Aplicagdes de quadros, tabelas e figuras

* Uso adequado de ponteira luminosa

+ Destaque informagdes importantes

* Tamanho das fontes e composicao dos slides
* Aplicagdes das cores na apresentagao

*  Apontamentos sobre vestimenta apropriada

* Apresentagao de slides buscando a persuasao

No capitulo 4, abordamos alguns dos tépicos aqui apresentados, fazendo
mencao a figuras, tabelas e quadros, porém, de forma introdutéria. E por estes
pontos que vamos comegar.

As figuras, tabelas e quadros sao icones utilizados nas apresentagoes,
com o objetivo de potencializar algo, que nds ja caracterizamos neste livro
como de grande importancia nas apresentacdes, sendo este, o aspecto visual
da apresentacao.

Foi destacado em capitulos anteriores, que muito se aprende com os olhos,
e que por isso, o sentido da viséo precisa ser bem explorado nas apresentagoes
para que nds possamos potencializar entdo essa transferéncia de informagao.
Com isso, é possivel conseguir que o publico se lembre, durante mais tempo
daquilo que Ihe foi apresentado.

Seja em sua defesa de dissertagao, em sua defesa de tese, ou ainda, em
sua vida profissional, na apresentagao de projetos para potenciais clientes, ou
para seus pares, no ambiente de trabalho, seja qual for esse ambiente em que
vocé estiver trabalhando e utilizando destas técnicas, é vélido.

Em figuras, quadros e tabelas, temos que sintetizar a informagdo. Embora
no trabalho escrito possa haver uma grande tabela, ou um grande quadro, que
contemple todas as varidveis, dados ou resultados de uma pesquisa, quando
estes recursos sdo utilizados em uma apresentagao, seu contelddo precisa ser
sintetizado. Com isso, o publico passa a focar e memorizar as informacgdes mais
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importantes, as essenciais. Para os que desejarem conhecer as informacdes,
na integra, pode ser disponibilizado o material escrito.

A respeito deste conceito de minimizar a informacdo para maximizar o
aprendizado, pode se dizer que, “em apresentagdes, mais € menos”. Isso pode
parecer antagdnico, mas ndo é. A explicagdo para isso é que quanto menos
informacao tiver sendo apresentada, mais visualmente perceptivel ela serg, e
maior serd a profundidade que se pode ter nas explicagdes, contextualizagdes
e exemplificagdes sobre a informacdes.

Elabora-se entdo um conjunto de informagdes, a ser disponibilizado em
uma apresentacao, o qual € composto de uma necessdria base de conhecimento
gue precisa ser apresentada, nas figuras, tabelas e quadros. Mas, este conjunto
deve conter uma riqueza minima de informacdes que permita transferir aquilo
que se quer, em termos de contelddo, sem que haja poluicao visual.

Os trabalhos académicos sdo, muitas vezes, construidos ao longo de
anos. E assim com trabalhos de final de curso, dissertaces e teses. Com um
grande volume de dados e com uma vasta gama de informagdes obtidas no
decorrer da elaboragdo destes trabalhos, é comum que se queira trazer a
tona, evidenciar todo aquele contelido, mas é necessario fazer uma conten-
¢ao de informacoes.

E uma falha na estratégia de apresentacéo trazer todo aquele contetido
que esta distribuido em grandes tabelas, para apresentagéo. Isso nao é reco-
mendavel. O ideal é que se faca um recorte dessa tabela, trazendo algumas das
informagdes que sdo nlcleos da discussao, e que permitam facil compreensédo
por parte daquele que é o seu interlocutor. Esta compreensao deve ocorrer,
prioritariamente, durante a apresentagdo, para que dali saiam pessoas que
poderdo compreender e replicar as informagdes a terceiros. Se isso ocorrer,
estabeleceu-se ali um efetivo processo de comunicacéao.

Desenvolver a sintese e a selegdo das informagdes mais importantes,
e trazé-las ao pubico, durante a apresentacgdo, é basico como estratégia de
divulgagdo dos resultados. Todavia, em um momento de perguntas um pouco
mais pode ser dito sobre aquelas informagdes que foram suprimidas, mas que
podem ser Uteis em um embasamento, ou em uma comparagao, que se fagam
necessarios por ocasido da argumentacao, para o esclarecimento de duvidas
e respostas as perguntas do publico.
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Em termos de ilustragdes com figuras, para que se utilize do potencial
da comunicagéo visual, graficos sdo muito comuns de serem apresentados em
trabalhos. Estas estruturas sao utilizadas em muitas das pesquisas de ordem
qualitativa, mas, principalmente, nas quantitativas, em que temos, nos graficos,
as informacdes numéricas sendo apresentadas e, ou, representadas por meio de
elementos que ilustram a grandeza relativa associada as varidveis em analise.

Nas formas gréficas de representagdo, é muito comum haver poluicdo
visual, o que se da por excesso de nimeros, de palavras, de cores e formatos
que conferem mais informagdes do que aquelas que poderiam ser facilmente
decodificadas pelo cérebro, e transformadas em aprendizado, em conhecimento.

Expresso de forma ampla, um gréfico precisa ter algumas informacdes
bésicas. E necessario que haja a descrigdo do que significa cada um dos eixos,
entdo, se tem a denominagéo do eixo e a grandeza na qual os valores estao
sendo apresentados. Note que quando sao apresentas essas grandezas, se
comeca a permitir que o publico faga a leitura desse grafico por si so.

Tabelas e quadros sdo outros modelos de ilustragdo. Para ambos, é
necessario que se tenha também no cabegalho, as informagdes que expres-
sam as grandezas nas quais estdo sendo apresentados os conteldos das
linhas e das colunas.

Mas voltando ao grafico, consideradas as informacdes basicas, além dos
eixos, suas descri¢oes e a apresentacdo das unidades nas quais as grandezas
sdo expressas, precisamos apresentar as legendas. Os graficos podem ser
apresentados de forma colorida, ou ainda, em preto e branco. Neste Ultimo caso,
utilizam-se de formas de linhas diferentes ou ainda formas de preenchimentos
diferentes, valendo-se entao dos recursos presentes no software que estiver
utilizando na elaboragao dos gréficos.

Mas, para que servem as legendas? A legenda é o que vai permitir que o
individuo associe as varidveis, e por consequéncia, o contelido que esta sendo
representado por elas, aos respectivos elementos gréficos representativos, sejam
eles linhas, colunas, ou outros elementos que ilustram grandezas.

Em situagdes como essa pode-se apresentar o valor junto ao elemento
gréfico, ou ndo. O valor pode entéo vir junto a linha, a se¢éo, ou a coluna. Con-
tudo, vale a percepgéo pessoal, seguindo a regra do bom senso, em identificar
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se esse grafico estd ficando com o excesso de informagéo. Lembre-se da célebre
maxima: “em apresentagdes, menos é mais”.

Em se tratando de apresentagéo visual, em uma palestra, por exemplo,
€ necessario que seu interlocutor consiga obter a informagao que estd sendo
apresentada sem precisar lhe perguntar o que esta sendo expresso. Se vocé
conseguir fazer isso, estara suprindo a necessidade de informagdes no seu
grafico. Duvidas ocorrendo, por parte da plateia, espere o momento de per-
guntas, ele pode ser perfeitamente utilizado para esta situagao. Todavia, se ha
uma duvida na plateia, que precisa ser esclarecida, pois é fundamental para
que possam acompanhar o desenvolvimento da apresentagéao, é importante
sana-la naquele momento.

Na busca de um recurso audiovisual o mais agradavel possivel, e que
dele se possa facilmente decodificar as informacdes ali expressas, o tamanho
da fonte é uma duvida recorrente. Nesse sentido, quando vocé monta um slide,
é necessario levar em consideragdo, quem & o publico-alvo e a que distancia
ele ird estar do recurso audiovisual, para que vocé possa perceber o padrao
de slide que deverd utilizar. Isso, inclusive, tem a ver com o fator cores, tipo de
fonte, modelo de ilustragéo e outros aspectos.

Perceba que existe, claramente, uma grande diferenca se vocé tiver fazendo
a apresentacao do seu trabalho para criangas, para adultos, para idosos, para
pessoas de maior nivel de conhecimento formal, ou para pessoas com menor
nivel de conhecimento formal. Entao, dentro dessas diferentes formas de apre-
sentar, estdo formas diferentes de atender a esses publicos-alvo.

E importante destacar que o tamanho da fonte a ser utilizada nas apre-
sentagdes estd totalmente distante do que vocé conhece como fontes recomen-
dadas para trabalhos escritos. Normalmente, em um trabalho escrito, utiliza-se
as fontes de 10 a 14, todavia, em apresentagdes visuais, slides, por exemplo, as
fontes sdo da ordem de 28 a 44. Nado ha aqui o objetivo de indicar o tamanho da
fonte a ser utilizado, mas sim, mostrar a grande diferenga que existe em fontes
para trabalhos escritos e fontes para apresentacdes. Cabe ao autor de cada
apresentacao testar e escolher o tamanho mais apropriado.

H4 outras questdes que sdo importantes de se considerar na apresen-
tacdo de slide. Quando a projecdo do slide ocorrerd em um ambiente fisico,
como em um teldo, por exemplo, esteja certo de que had um contraste de cores
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muito menos evidente do que vocé tem na tela do seu computador. H4 uma
perda de qualidade durante a projecéo. Entéo, por isso, é importante que vocé
assegure bom contraste de cores, na confecgéo do slide, pois, caso contrério,
se vocé tiver um fundo muito claro, e usar letras brancas, por exemplo, pode ser
que o seu slide nao fique legivel ou pelo menos, que ndo tenha uma qualidade
adequada de apresentacgéo. Isso vai cansar o seu espectador, o seu interlocutor
e, sobretudo, vai dificultar a transmissédo de informagéo.

E importante que se evite muita informagdo em um s6 slide. A melhor
estratégia é dividir o contedldo em um maior ndmero de slides, para que se
consiga que o publico acompanhe a evolugdo da apresentagao e assimile o
que estd sendo apresentado. Para tanto, além do tamanho de fonte apropriado,
é necessario considerar o nimero de frases e o nimero de palavras por fra-
ses, em um slide.

Uma regra para se ter como referéncia, é o uso de 6 linhas por slide, 6 a
8 palavras por linha. Normalmente, 6 palavras produzem melhor resultado. As 8
palavras geralmente jd demonstram excesso, salvo quando se esté apresentando,
por exemplo, partes do trabalho cientifico que muitas vezes ndao podem ser
fragmentados. Sdo exemplos deste caso, o problema de pesquisa, os objetivos
e as hipétese, as quais partes importantes e precisam ser destacadas.

Perceba que a utilizagdo de um nimero maior de palavras na mesma
linha, ndo é algo proibitivo, mas sim, que essa ndo seja a base da sua apresen-
tacdo. Se de forma repetitiva os slides forem apresentados com muitas palavras,
com muito texto, com muita informagao, estes se tornam muito carregados, e
a apresentacdo perde uma de suas principais fungdes, que é dar vida, conferir
dinamismo ao contelido apresentado.

Slides com muito conteldo tornam a apresentagdo muito cansativa e
geram uma dificuldade muito grande, para aqueles que estdo assistindo, em
conseguir fazer a leitura desses slides. Eles comegam a perder a informagao
disponibilizada via recurso audiovisual.

Avancando nas estratégias de apresentagéo de conteldo, vamos tratar
sobre o uso das cores. E uma duvida recorrente que cores devem ser utilizadas
nos slides, e até mesmo na cor da prépria vestimenta do apresentador. Para
conseguirmos encontrar as cores mais apropriadas, precisamos conhecer as
caracteristicas das cores e o que elas despertam no publico.
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As cores se dividem em: quentes, frias e neutras. As cores quentes, em
geral, remetem a movimento, ao lddico, sendo estas: amarelo, laranja e ver-
melho. Estas cores devem ser evitadas como pano de fundo da apresentacédo
e também como cor predominante na vestimenta. Elas devem ser utilizadas
como acessorios, conferindo destaque a pontos que se queira evidenciar em
um slide, como titulos, marcadores e, ou, gréficos. Nas vestimentas, sdo usadas
para quebrar a monotonia das cores frias.

As cores frias sdo: azul, verde e violeta. Elas estdo muito associadas a
momentos onde o profissionalismo, a seriedade, a confianca, é o que se esté
buscando representar. Sdo conceitos que podem ser representados por meio
destas cores. Assim, é possivel, por exemplo, utilizar o azul, como a base, ou seja,
o pano de fundo do slide, em uma apresentagdo académica formal, por exemplo.

As cores neutras sdo: preto, branco e os diversos tons de cinza. Estas
cores remetem a algo como confianga, seriedade, profissionalismo. Assim como
no caso das cores frias, estas cores neutras também poder ser combinadas com
as cores quentes, estas Ultimas, apenas em detalhes ou itens a se destacar,
permitindo a quebra da monotonia e a inser¢édo da tonica do movimento.

Em termos de vestimenta, nés temos uma variedade muito grande de
roupas em nossa cultura. Tratar sobre vestimentas adequadas é ingressar em
um tema polémico, mas algo importante a destacar é tratar de alguns conceitos
basicos e que ndo ferem a nenhuma cultura. E necessario utilizar roupas que
nao chamem mais a atencdo do publico para o apresentador do que para a
apresentacao (Polito, 2001a, p. 101).

Vocé ndo deve ser o destaque, pois o principal destaque é a apresentacao,
ou seja, o conteldo propriamente dito. Entdo, alguém que diz, eu vou utilizar
uma camisa vermelha porque ai as pessoas vao olhar para mim, este alguém
ndo estd utilizando a estratégia adequada, principalmente, se estamos tratando
de uma apresentagao académica ou profissional, em uma instituicdo de ensino,
ou uma empresa/organizagao.

Neste caso, o publico ird perder o foco, desviar a atengdo. O que estd
acontecendo é que o apresentador esta distraindo as pessoas que estédo assis-
tindo. Em raz&o disso, devemos evitar que a base seja formada por cores quen-

tes, e evitar, inclusive, que estas cores estejam presentes na nossa vestimenta.
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Seja vocé homem ou mulher, utilize essa vestimenta de tal modo que
ela dé um contraste adequado com o seu tom de pele. Se vocé tem um tom
de pele mais escuro, é prudente que vocé utilize cores um pouco mais claras
para poder potencializar o contraste. N6s apostamos muito nessa questao do
contraste. Assim, se vocé tem um tom de pele mais claro, vocé deve pesar um
pouco no tom mais escuro, para a sua vestimenta.

Ainda tratando da indumentdria, temos que tomar cuidado com acessérios
que venham a distrair o interlocutor. As mulheres, por exemplo, que estejam utili-
zando pulseiras, corddes, anéis costumam recorrer a estes, em algum momento,
como uma “muleta” manipulando estes acessérios durante a fala. Até mesmo
homens, ao utilizar um reldgio, por vezes, fica rodando a pulseira do relégio
no brago, com grande frequéncia. Tudo isso precisa ser evitado, minimizado.

Acessorios ndo sao proibidos, e na medida certa sao até interessantes,
como icones a emanar mensagens positivas. Deve-se, contudo, cuidar para que
nao sejam eles, armadilhas para a nossa apresentacgéo.

Esteja também atento aos cabelos grandes. Cabelos longos, muitas vezes
precisam ser, de certo modo, contidos, para que o apresentador, ou apresentadora,
nao fique a todo momento removendo o cabelo da frente dos olhos. Se isso se
feito de forma recorrente pode-se tirar, um pouco, a elegéancia da apresentagao.

Chegamos a uma interessante parte deste capitulo, que tem por obje-
tivo apresentar a importancia de cuidar da dindmica dos slides, por exemplo,
escolhendo corretamente a forma na qual o slide ird surgir na tela. Nés somos
capazes de, rapidamente, percebemos algo como bom ou ruim, certo ou errado,
agradavel ou desagradavel, e isso ocorre em razdo de algumas caracteristicas
captadas pelo nosso cérebro, as quais associamos com outros fatos ja conhe-
cidos, para que entao se estabelega um juizo de valor.

Somos capazes de fazer escolhas muito rapidamente, porque o nosso
subconsciente é treinado para isso. Para comprovar este efeito, em palestras,
costumamos apresentar a foto de uma pessoa, de tal modo que a mesma foto é
apresentada a plateia por duas vezes, sugerindo serem irmaos gémeos. A dife-
renca é estabelecida pela forma como o slide surge na tela. Uma das fotos
ingressa na tela da esquerda para a direita da plateia, enquanto a outra ingressa
da direita para a esquerda.
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Ao perguntar a plateia qual o irmao mau e qual o irmdo bom, ou ainda, qual
deles é o real culpado por um crime, sempre ha um posicionamento na maioria
da plateia sobre a foto que ingressou na tela da direita para a esquerda, como
sendo a foto do irmao responsavel pelo crime. Mas o que torna esta decisdo tdo
instanténea, se a plateia ndo dispde de nenhuma outra informagéo que possa
ajuda-la nesta decisdo?

A explicagao esta no fato de que no mundo ocidental, as pessoas apren-
dem a ler e a escrever formando frases e as verbalizando, da esquerda para a
direita. Assim, tudo o que Ihes é apresentado nesta mesma sequéncia, é assi-
milado como algo harmonioso, facilmente compreensivel. Logo, quando temos
um slide entrando da forma como aprendemos a ler e a escrever acreditamos
que naquele slide ha algo ao qual podemos depositar confianga, aceitar, ou
entender como bom. O caso contrario ocorre para o slide que entra da direita
para a esquerda (Weissman, 2009, p. 202).

Por que nds temos que tomar cuidado e onde nés devemos utilizar esse
tipo de informagéo? Perceba que se vocé estd apresentando seu trabalho aca-
démico que contém resultados de um experimento estatistico, o tratamento que
representa o melhor resultado deve ter seu slide ingressando da esquerda para
a direita. Com isso, vocé potencializa a percepgéo de que aquele tratamento é
realmente superior aos demais.

Outros tratamentos, que ndo obtiveram éxito, ou que foram os segundo
e terceiro colocados, vocé pode utilizar a estratégia de ingressar com esse slide
da direita para a esquerda, por que quando vocé faz isso, vocé potencializa a
percepcdo de que aquele tratamento representa algo secundario.

Ampliando a aplicagdo desta técnica, todo o cuidado deve ser tomado
guando vocé, por exemplo, estiver entrando em uma sala. Quando vocé for
apresentar o seu projeto, quando vocé for concorrer com alguém, priorize sua
entrada pela esquerda da plateia, se possivel, ou, no minimo, assegure que
todos os concorrentes entrardao pela mesma porta. O mesmo se aplica em um

processo de julgamento, em um tribunal, ou mesmo, em reunides de trabalho.
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RESUMO

O marketing pessoal é composto por um conjunto de técnicas que potencializa
sua capacidade de comunicacdo e de persuasdo. Quando estiver gravando
videos, cuide para que a camera fique posicionada de modo que vocé nao
precise ficar olhando para baixo. Quanto as pernas, precisamos demonstrar
estabilidade e também estarmos confortaveis. Todas estas técnicas de oratdria
tém como propdsito qualificar o palestrante para que este possa transmitir o
conteldo de forma assertiva e persuasiva. A importancia da aparéncia é uma
questao que esta além da futilidade, mas sim, nos ajuda a conquistar respeito,
que por sua vez € a soma de estima e admiragao.

Palavras-chave: Gestos, Postura, Credibilidade.
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Do que trataremos aqui?

+ Demonstragdes de segurancga e confianga
*  Conferindo credibilidade ao contetdo
*  Gestos e Postura

*  Vicios de linguagem

Marketing pessoal, oratéria e desenvolvimento de lideranca, sdo técnicas
muito associadas, ou seja, que possuem alguma intercessao. Assim, o marketing
pessoal é composto por um conjunto de técnicas que vale a pena ser estudado,
buscando potencializar sua capacidade de comunicagao e de persuaséo. Deste
modo, em negociagdes, em apresentagdo de projetos profissionais, ou mesmo
de trabalhos académicos, vocé podera ter ampliado seu poder de convencer e
promover mudangas de comportamento nas pessoas com quem estive intera-
gindo, proporcionando melhor compreensdo do que lhes é proferido e maior
aceitagcdo das novas informacdes que Ihes forem apresentadas.

E importante tem em mente que nés somos a forma concreta na qual
as pessoas vém o contelddo abstrato que estamos apresentando. Quando
apresentamos uma palestra de Oratéria Académica, somos a personificagdo
da Oratdria para aquele publico, somos a forma concreta na qual eles vém o
conteldo abstrato, Oratdria. Esse mesmo raciocinio se aplica se o contetido a ser
abordado for portugués, matematica, ou qualquer outra drea do conhecimento.

Em razao disso, temos que transmitir quesitos, enquanto pessoas, os
quais queremos que o publico perceba no contetdo do qual estamos tratando.
Queremos que o publico entenda o contelido, a matéria, a técnica que lhes é
apresentada como algo estdvel, seguro e confidvel. Por isso, precisamos que
elas percebam em nés os mesmos predicados.

Sabido isso, dizemos que, para que o publico confie no contetido apresen-
tado ele precisa, primeiramente, confiar naquele que o apresenta. Por isso, para
que um publico presente em uma palestra de Oratdria, ou uma aula, proferidas
por nds, confie no que estd sendo apresentado a eles, este publico precisa
antes confiar em néds. Precisam também acreditar que somos estaveis, alguém
com capacidade profissional, porque confiando em nés, ele passa a confiar no
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contelido que estamos transmitindo. Para isso, temos aqui algumas técnicas
que fardo com que nds sejamos percebidos como alguém que se pode confiar.

Primeiramente, vamos tratar da questdo dos ombros e do queixo. Devemos
evitar ficar com o nosso queixo abaixado e com os nossos ombros curvados
para frente. Perceba que um lutador, quando entra no ringue, quando entra no
octdégono, ele toma essa posi¢do. Punhos cerrados, se posiciona ligeiramente
de lado, flexiona os ombros para frente e abaixa o queixo e a partir dai vai para
a luta. E uma posicéo inicial muito comum, onde ele comeca a desenvolver a
sua arte, a sua técnica de luta.

Por que o lutador adota estes procedimentos? Porque ele precisa proteger
alguns pontos vitais. Ele precisa proteger o pescoco, o tronco e se posicionar
ligeiramente de lado para diminuir a drea de contato, sendo esta uma posicédo
de partida para diversos golpes. Fica mais dificil de ele ser atingido por um
golpe quando ele esta de lado do que quando ele esté de frente, onde ele fica
mais vulnerdvel. Contudo, se nos apresentamos dessa forma para quem nos
assiste em uma palestra, o impacto é totalmente negativo (Polito, 2001a, p. 85).

O conjunto de posturas acima descrito, transmite ao publico que esta-
mos inseguros, receosos de receber um golpe, um ataque. A questao é que do
outro lado, ndo temos alguém disposto nos atacar, pelo contrario, do outro lado,
temos um ndmero grande de pessoas que estao dispostas a interagir conosco.

Tratando agora da postura adequada, o correto é manter os ombros tra-
cionados para tras pelas escéapulas, o abdémen contraido e o queixo paralelo
ao solo. Esta postura, nas apresentagdes, mostra seguranga, confianga, e que
o palestrante estd aberto a comunicacdo. O que a linguagem corporal deste
palestrante diz ao pubico é: eu ndo estou com medo; eu nédo estou inseguro;
e eu estou super a vontade, expondo meus pontos frageis, porque eu sinto
confianca. Acredite, essa postura é a mesma utilizada no momento inicial em
qualquer negociacao.

A postura aqui descrita é adequada para iniciar uma apresentacéo, aula ou
palestra, de forma a demonstrar confianga. Quando vocé mostra que confia em
si, isso ja é um bom inicio para que os outros possam confiar em vocé também.
Vocé transmite essa confianga quando vocé se posiciona de maneira adequada.

Resgatando a postura temos: queixo paralelo ao solo, ombros tracionados
para tras pelas escéapulas, abdéomen contraido e os pés paralelos. Nao flexione
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os ombros para frente, ndo faga isso, ndo deixe o queixo cair sobre o peito, pois
essa é a posicdo de quem teme, a posi¢do do perdedor. Nao faca essa postura
em suas apresentagdes. Quando estiver fazendo apresentagdes pela internet,
ou gravando videos, cuide para que a cAmera fique posicionada de modo que
vocé nao precisa ficar olhando para baixo.

Quanto as pernas, precisamos demonstrar estabilidade e também estar-
mos confortaveis. Veja que se vocé tiver um posicionamento, uma postura
inadequada, vocé ndo sé transmite uma informagao negativa a respeito da sua
seguranga, mas como consequéncia ird prejudicar a credibilidade quanto ao
conteldo que vocé apresentara (Polito, 2001b, p. 23).

Além de prejudicar a credibilidade vocé prejudica a sua condicéao fisica,
vocé compromete a sua estabilidade e a sua capacidade de permanecer profe-
rindo a palestra durante muito tempo. Por isso, dé prioridade a posicado paralela
das pernas. Havendo destacado a importancia da postura, vamos tratar da dis-
tancia entre as pernas, pois isso vai variar em fungdo do biotipo de cada pessoa.

Algumas pessoas se posicionam de forma a apoiar a maior parte do peso
sobre uma das pernas. Assim, estando de pé, permanece apoiado em uma perna
semiflexionada e a outra perna esticada a frente. Isso mostra uma posicao de
grande vulnerabilidade. Se vocé empurrar, por exemplo, essa pessoa que esta
posicionada com a maior parte do peso de seu corpo em uma sé perna, a pro-
babilidade de ele cair € maior do que seria se ele estivesse apoiado de forma a
distribuir melhor o peso em ambas as pernas.

A primeira situagao é considerada menos estével, e se vocé € menos estével,
menos estdvel serd contelido que vocé estd apresentando, na perspectiva de
seu publico. Vamos repetir, vocé é a forma concreta na qual o seu interlocutor
percebe o conteldo abstrato que vocé esta apresentando.

Quanto aos bracos e as maos, evite que os seus bragos fiquem cruzados,
pois esta postura demonstra que vocé estd fechado ao didlogo. Em razéo disso,
alguém pode deixar de fazer uma pergunta para vocé, o que nao é desejavel
uma vez que as perguntas sdo uma boa forma de interagdo com o publico e
permitem melhor aprendizado (Pease; Pease, 2005, p. 70; Polito, 2001b, p. 41).

Evite colocar as méos nos bolsos da calga. Quando se faz isso, suas mdos
passam a assumir o papel de quem segura uma muleta. A muleta é para quem
estd com ma locomocéo, entéo, tal qual quem possui dificuldade de caminhar,
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vocé busca uma muleta, e como vocé nao as tem, os seus bolsos sdo uma boa
forma de vocé ter um apoio para continuar. Esse apoio significa uma tentativa
de fuga, de tentar se esconder dentro do préprio bolso.

Evite colocar as méos no rosto. Vocé sabe que uma crianca quando esta
mentindo expoe a farsa por meio de expressoes corporais. Entdo vocé pergunta
para crianga: foi vocé quem derramou tinta na parede? Ela diz: ndo, eu néo.
Mas, conjuntamente, a crianga coloca as maos no rosto, normalmente a altura
da boca. O que a crianga esta tentando fazer? Na verdade, o corpo dela esté
tentando evitar que ela minta, entao, ela apresenta verbalmente uma informagéao
que nao é veridica, o corpo sabe disso e tenta evitar que essa informagao seja
proferida (Pease; Pease, 2005, p. 29).

Quando ficamos adultos, dentre outras coisas, aprendemos também a
disfarcar a mentira. Persiste, contudo, no individuo, a tendéncia de bloquear
informagdes negativas que venham a ser emitidas. Sé que o ser humano adulto,
aoinvés de levar a mao na boca, faz isso de forma discreta, e muitas vezes, quem
estd mentindo, além de negar verbalmente, simultaneamente, ou imediatamente
antes ou apds, toca o rosto, normalmente na boca ou préximo a ela. Embora de
uma maneira discreta, o adulto esta reproduzindo a mesma ldgica da crianga.

De posse desta informagéao, devemos evitar tocar a boca e tocar o rosto,
de forma geral. E importante evitar, pois aquele individuo que est4 assistindo
vocé, estd mentalmente preparado para poder perceber gestos como esse, com
gestos que simbolizam duvida. Evite colocar a mao na boca, no cabelo, evite
tocar o seu rosto durante as apresentagdes, exceto se vocé for realizar algum
gesto pertinente a uma explicacao, que para tal precise tocar boca, cabelo ou
qualquer ponto do rosto.

Por exemplo, quando vocé diz: nés podemos entender que..., neste caso,
tocar sua cabega simultaneamente a prontncia da palavra entender, este é um
gesto que busca destacar o termo entender, pois o entendimento é algo que
ocorre no cérebro.

Salvo estas situagdes, devemos evitar esse toque pois, pela evolugédo
humana, o seu interlocutor, aquele que |he assiste, tem a sua mente preparada
para poder perceber estes gestos como, minimamente, questiondveis. Isso pode
trazer o ensejo de que vocé estd inseguro.
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Esses gestos sdo muito comuns, quando vocé esta fazendo uma apre-
sentacdo e, principalmente, se vocé estd em uma parte da apresentacéo na qual
vocé estd inseguro, porque domina pouco aquele conteldo, estd com medo
de esquecer alguma fala, ou ainda, percebeu que alguma informagédo nao foi
dita no momento certo. Se isso acontece vocé comeca a ter uma tendéncia
de aumento da sua pressdo arterial, e hd uma vasodilatagdo em uma regido
bastante irrigada que é a regido do nariz e da nuca. Por isso, € muito comum
voceé ter coceira no nariz e na nuca durante a apresentacdo, nesses momentos
de inseguranca (Pease; Pease, 2005, p. 93).

Ainseguranca surge em razao dos motivos aqui apresentados, e quando
isso ocorre, hd uma tendéncia de comegar demonstrar uma gesticulagdo prépria
da expressdo de dlvida, as quais sdo decodificadas rapidamente pela mente
das pessoas que observam. Um exemplo é cogar a cabeca, ou mesmo, no caso
dos homens, cogar a barba. Sdo expressdes tdo usuais como demonstragao
de divida ou inseguranga, que sdo largamente reproduzidas nas revistas em
quadrinhos, e entendidas como tal, pelas criangas. Vamos entdo marcar este
ponto para que fique destacado para vocé: evite tocar o seu rosto durante a
apresentacdo. Mantenha a gesticulagdo entre a linha da cintura e a linha dos
ombros, prioritariamente.

Entre a linha da cintura e a linha dos ombros é a amplitude de gesticu-
lagéo entendida como adequada para ambientes fechados, como palestras,
apresentacado de trabalhos em auditérios, em teatros e salas de aula. Abaixo
da linha da cintura vocé teria uma gesticulagdo que estaria sendo pouco visivel
para as pessoas, e acima da linha dos ombros € uma gesticulagéo excessiva para
esses ambientes. Estamos resgatando esta informagéo, pois € muito importante.

Para apresentar as informagdes na intensidade desejada, os gestos
sdo grandes aliados. Falando de futuro, de passado, de unido, de partilha, de
controle, e outros mais, hd um conjunto de gestos apropriados para designar
cada uma destas mensagens (Polito, 2001b, p. 66). E ainda importante consi-
derar que, dependendo do seu publico-alvo, vocé precisa intensificar mais, ou
menos, a gesticulacao.

Se sua palestra é para um publico pequeno g, ou, com alta capacidade de
decodificagdo das informagdes, ou seja, com alto nivel de escolaridade formal,
é comum que sejam suficientes gestos mais suaves fazendo mencao ao que
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se quer informar, sendo prejudicial uma intensificagdo demasiada dos gestos.
Entéo, se vocé fala de sentimento, aponta para o coragéo, se fala sobre ideias,
aponta para a cabeca, e quando falar sobre discurso, sobre pronunciamento,
aponta para a boca (Polito, 2001b, p. 20).

O modelo de gesticulagéo é diferente, se vocé tem um publico muito
grande em um local aberto e, ou, pessoas de baixo nivel de conhecimento formal
ou baixa capacidade de decodificacdo. E importante destacar aqui que essa
baixa capacidade de decodificagdo da linguagem falada, pode se dar néo sé
pelo baixo nivel de instrugdo dos individuos, mas pela distancia que eles estdo
de vocé e pelos inimeros fatores de dispersado que estdo ao redor deles. Nestes
casos, é necessario que sua gesticulagdo seja mais intensa.

Quando nos deparamos com situagdes nas quais a intensidade da ges-
ticulacdo estd em desconformidade com o que foi apresentado aqui, temos
uma reacao de estranheza, pois percebemos uma perda de harmonia e de
funcionalidade no processo de comunicagao. Se a gesticulagao se da de forma
muito intensa em um local que ndo é apropriado, aquele local pequeno, com
poucas pessoas e de alto nivel de compreenséo, entendemos que existe algo
errado ali. De maneira semelhante, também ndo aceitamos bem, percebendo
que o processo de comunicagdo esta sendo ineficaz, quando alguém estéa se
comunicando em um ambiente aberto e com um publico muito grande, como em
um dia de campo, ou em uma palestra ao ar livre, e vocé percebe que a gesticu-
lagéo esta muito contida, aquém do que seria a demanda para aquela situagéo.

No ultimo caso relatado, o palestrante teria que ser mais intenso na sua
gesticulagao, e por vezes, cabe passar um pouco da linha dos ombros quando
quiser entao intensificar a mensagem junto aos seus ouvintes.

Para uma ou outra forma de se comunicar, uma expressao corporal neces-
sdria de estar presente é o sorriso. Considera-se o sorriso verdadeiro, aquele
no qual os musculos orbiculares e zigomaticos se movimentam. Os zigomati-
cos sdo musculos nas laterais da boca, os quais sdo contraidos em um sorriso
verdadeiro, bem como em um sorriso forgado, aquele no qual o individuo na
verdade ndo gostaria de estar sorrindo. Todavia, apenas no sorriso verdadeiro
é que os musculos orbiculares, que estao as laterais dos olhos, sdo realmente
contraidos. Naturalmente, ndo se pode eliminar a possibilidade de um sorriso
simulado estar ocorrendo, e tendo conhecimento da técnica a pessoa também
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fazer a contrag@o dos musculos orbiculares. O que ha de se esperar é que em
repetidas vezes, o movimento do farsante ndo se sustente, e neste caso, ele
passa a transmitir descrédito (Oliveira, 2011, p. 45; Pease; Pease, 2005, p. 54).

Mais do que ensinar a sorrir verdadeiramente, o importante é que vocé
consiga isso naturalmente. O sorriso verdadeiro é a consequéncia de uma
vida feliz, na qual vocé expressa seu sentimento, suas sensagdes. Neste caso,
a natureza se encarrega de fazer com que surja o sorriso verdadeiro, ndo “pre-
cisa treinar, é intrinseco. Para uma vida feliz, viva-a em todas suas dimensoes:
trabalho, familia, amigos, relacionamentos, espiritualidade, exercicios fisicos, e
tudo o mais que vocé puder abarcar.

Todas estas técnicas de oratdria tém como propésito qualificar o pales-
trante para que este possa transmitir o contelido de forma assertiva e persua-
siva. A esséncia, o conteldo apresentado e o contelido de conhecimento e
demais atributos do palestrante precisam ser demonstrados. Para lapidar esta
estratégia, precisamos saber que antes de amar o conteldo, é preciso amar
a forma. Entdo, ai vem a importancia da aparéncia, questdo que esta além da
futilidade, como muitos possam pensar. Aqui tratamos a questao de aparéncia
por utilidade e funcionalidade (Furnham; Petrova, 2011, p. 78)

E comum que as pessoas busquem se unir a outras pessoas que possam,
de fato, trazer contribuigdo. Seja nos estudos, no trabalho, ou até mesmo em
termos de conversas circunstanciais, mas que possam somar.

Vamos resgatar um pouco a histéria do ser humano, de quando saiamos
a caca. Para esta tarefa, precisdvamos de vigor fisico suficiente. Nos primérdios
da humanidade, para conseguir vencer aquela empreitada e trazer alimento para
“casa”, para si e para sua familia, a presencga de bons companheiros de cagada
era fundamental. Se esses individuos ndo demonstravam saude, vocé estaria,
em breve, imerso em um problema, seja pelo ndo éxito na busca do alimento,
ou mesmo podendo ser devorado por predadores. Esta mesma ldgica, da busca
de uma equipe saudavel também era realidade nos combates entre tribos e nas
guerras, onde a forga fisica ou vigor eram importantes.

Queiramos ou nao, temos ainda hoje a heranca destas informagdes em
nossa mente. Quando olhamos para uma pessoa, buscamos identifica-lo como
um potencial parceiro para essa guerra, para essa cagada, que hoje, por vezes,
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é o desenvolvimento de uma pesquisa, de um trabalho académico, ou mesmo
a execugao de um projeto, ja no campo profissional.

O vigor fisico é considerado também como é uma caracteristica que
demonstra a capacidade de gerar trabalho. De acordo com especialistas, a
pele - maior érgdo do corpo humano - é a forma mais evidente de demonstrar
salide ou falta de saulde, contudo, podemos considerar também que a forma
fisica é de extrema importancia, na demonstragcdo de o quao saudavel vocé
est4. E I6gico que hé excecdes, e ndo tenho a menor divida de que ha pessoas
com a salide debilitada e com forma fisica muito destoante de um referencial
contemporaneo, que sao excelentes como parceiros de trabalho.

Esta informacéo néo visa estigmatizar pessoas por meio de seu este-
redtipo, ou mesmo, embutir em vocé uma forma especifica de julgamento para
com os demais, pois nesta linha, estariamos aqui promovendo algum grau de
preconceito, e este ndo é o objetivo. O que buscamos destacar para vocé, com
técnica de oratéria, no tocante ao aspecto marketing pessoal, é que aquele que
nao lhe conhece, quando o vir pela primeira vez, ird buscar ali estabelecer um
diagnéstico sobre sua personalidade.

As pessoas, nos primeiros segundos de um encontro, buscam icones,
como referéncias para identificar se podem, ou nao, confiar em vocé. Isto nao
é um processo planejado necessariamente, e sim, um processo automatico,
instantaneo, mais baseado na capacidade nata do ser humano de distinguir o
bom do ruim, o bem do mal, o promissor do pernicioso. Assim, quem demons-
tra salde e boa forma fisica, caracteristicas que costumam andam juntas, tém
mais chances de conquistar a confianga dos ouvintes, pois demonstra credi-
bilidade junto ao publico. Posto isso, e vencida esta primeira etapa, na qual o
publico junto a vocé se sente em boas maos, é hora de desenvolver o contetido,
confirmando a expectativa positiva que se tem a seu respeito. Acredite, nesta
sequéncia, tudo fica mais facil.

De uma forma platonica, em alusdo ao Filésofo Platdo, podemos dizer que
o publico, primeiramente, amou a forma, compra a imagem que ele viu. A partir
dai, estara mais propenso a comprar o contetido. De forma andloga, porém
inversa, pode-se dizer que quando o publico ndo compra a imagem fica muito
mais dificil comprar o contetdo.
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Um exemplo prético do cotidiano é quando vocé vai a uma festa, em um
ambiente em que vocé queira conquistar alguém, no ambito amoroso. Vocé
se veste adequadamente, se perfuma e se prepara para apresentar uma boa
imagem inicial. Pois bem, na oratéria funciona da mesma maneira. A diferenga
é que estamos falando de uma conquista do publico, para que ele se apaixone,
de fato, pelo contelido que estd sendo apresentado a eles, seja este um pro-
jeto, uma teoria, um método, o resultado de um experimento, ou uma técnica
produtiva, por exemplo.

Estas técnicas nos ajudam a conquistar respeito. Este tdo desejado pre-
dicado - o respeito - é resultado da soma de estima e admiragdo. Enquanto a
estima estd mais relacionada com afeto, carinho e atengéo, a admiragéo tem
como foco a consideracgéo, a valorizacdo. A estima se alcanga no trato com as
pessoas, enquanto a admiracao se busca por meio da riqueza de contelddo que
se apresenta, pela demonstracdo de conhecimento e pela contribuigdo que se
consegue oferecer ao crescimento do publico.

Esse importante conjunto de fatores da comunicagao, que aqui estdo sendo
apresentados, sdo de extrema importancia para que vocé possa consolidar sua
capacidade de convencimento, para que as pessoas possam comprar a ideia
de que vocé vale a pena e, por isso, o conteldo que vocé traz para apresentar
também vale a pena.

Seguindo na apresentacdo das técnicas, vamos tratar do aperto de méao.
Este € um cumprimento que tem origem na necessidade de os povos identi-
ficarem, uns aos outros, como amigos. O que no passado era uma revista, em
que o aperto de mao se estendia para um toque no antebraco para verificar a
presencga de armas, na atualidade, representa um gesto de cordialidade. Para
executar o cumprimento, de forma a demonstrar igualdade entre ambos, o
aperto de méo seja paralelo, com as palmas das maos, de ambos, na posigao
vertical (Pease; Pease, 2005, p. 40).

O problema acontece quando, durante o cumprimento, a palma da sua
mao estd virada para cima, e o outro estd com a palma da mao para baixo.
Nesse caso, passa a impressao de que ele “d4 as cartas”. O inverso acontece se
sua mao estiver com a palma para baixo, pois na percepgéo de um observador,
vocé é o dominante. Fato é que ndo queremos nem uma, nem outra posigao.
Queremos sim a posi¢ao de neutralidade, para que ndo possamos passar
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imagens distorcidas para aqueles que estdo observando, e que se houver algum
julgamento naquele momento, que seja pelo mérito.

E necessario evitar que vocé inicie sua apresentacdo com um ponto
negativo, sob o ponto de vista do observador, por ter se deixado cumprimentar
com a palma da mao virada para cima. Entdo, minimamente, vocé pode apre-
sentar a sua méo esticada e na vertical. Neste caso, se quem lhe cumprimenta
resolver pegar a sua mao, virando-a de palma para baixo, vocé pode usar alguns
artificios para corrigir isso.

A primeira técnica é utilizar sua outra méao, tocando nas costas da méao
de quem o cumprimenta, de modo a envolvé-la, e com as duas maos, fazendo
mencdo a um gesto de extrema cortesia, mas que na pratica aumenta sua capa-
cidade de aplicar forga, posicionando a méo do outro na vertical. A segunda
técnica é, considerando que vocé estd cumprimentando com a mao direita,
vocé aceitar o cumprimento, mesmo com palma de sua mao para cima, e na
sequéncia, vocé dar um passo para a frente, na direcdo diagonal direita, com
o seu pé direito primeiro, trazendo o esquerdo para junto deste, na sequéncia,
mantendo a sua mao e a dele unidas, e ainda, mantendo o contato visual. Neste
movimento, vocé conduzird ambos ao posicionamento das maos paralelas na
vertical, com o detalhe de fazer com que se forme um angulo agudo entre a
mao e o antebrago do outro, reduzindo-lhe a capacidade de realizar a torgéo
da sua mao e, portanto, de volta-la a posicdo de subserviéncia.

Todos esses cuidados sdo importantes, pois como viemos destacando em
paragrafos anteriores, num primeiro momento, o interlocutor, aquele que assiste
a sua apresentacao, tem apenas o impacto visual dos primeiros segundos para
desenvolver algum juizo a respeito de vocé.

Na aplicacdo das técnicas de marketing pessoal, ndo queremos apagar
ninguém, e sim, buscar nosso destaque, de modo que consigamos ser vistos de
forma positiva. Assim, acreditando em nés, as pessoas podem mais facilmente
acreditarem no contelido que temos a apresentar.

Agora vamos falar aqui sobre vicio de linguagem. Por que falamos, é...,
ha.., né... e outras expressoes desagraddveis? Sao por algumas razoes, como por
exemplo, a falta de consciéncia. Muitas vezes comete-se um vicio de linguagem,
e ndo se percebe. Outras vezes advém da inseguranca, quando, por exemplo,
estejamos falando para vocé sobre uma alta do délar, mas nés ndo sabemos
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se o dodlar subiu ou ndo, e imagine isso em uma aula de economia. Entéo, nés
dizemos para vocé: - considerando a alta do délar, né? Mas, na verdade, nés
queremos que alguém diga sim, professor, isso mesmo. O délar subiu em R$0,20.
Queremos informagdes que venham a corroborar nossa hipédtese, e por isso,
ficamos fazendo perguntas, e expressando duvida, em um momento no qual
nés deveriamos estar fazendo afirmacdes e demonstrando confianga.

Ao cometer esse vicio de linguagem, na verdade, ndo estamos fazendo
uma afirmacao, e sim, langando um questionamento. Se isso se torna sucessivo,
quem escuta percebe como interrogacgdes, e comega a duvidar da credibilidade
daquele que fala.

Existe também uma terceira situacdo, que a ma inflexdo de voz. Esta
decorre da inobservancia da pontuagao correta, e da dificuldade, por exemplo,
de encerrar uma sentenca afirmativa de forma assertiva. Quando isso ocorre,
é como se houvesse uma lacuna ao final do periodo. Ao final da frase, e ao
invés de um fechamento afirmativo, tem-se o surgimento de reticéncias, o que
é percebido pelo interlocutor de forma negativa.

Cometer esporadicos vicios de linguagem, embora ndo seja desejavel,
nao ird comprometer de todo a apresentacgdo. Se ha, portanto, uma repeticao,
sua apresentagao se tornam deselegante. Assim, depois de ter tomado cons-
ciéncia de que vocé comete certo vicio de linguagem, toda vez que vocé pensar,
no momento em que vocé for pronunciar o termo que simboliza o vicio, tente
ficar em siléncio. O siléncio é solugédo para muita coisa, inclusive para comegar
a corrigir os seus problemas com vicio de linguagem.

Nas conclusdes, ao fechamento de uma apresentacéo, busca recapitular
os principais pontos que vocé abordou e langar uma expresséao forte que sinte-
tiza as ideias que se tornaram nucleo da discussédo. Apresente as informagdes
verbalmente, sem tanto apoio ao recurso audiovisual. Faga a conclusdo de
forma mais livre e se aproprie deste momento com suas interpretagées mais
particulares, porém, sempre frutos de uma andlise consistente. Use bem a
gesticulagdo, pois assim como foram os primeiros minutos, nestes ultimos, o
publico costuma estar muito atento a que mensagem irdo levar para casa. Com
isso, vocé consegue potencializar a sua capacidade de comunicacéo.

Elimine os vicios de linguagem e trabalhe com uma postura adequada,
demonstrando segurancga para que vocé possa entdo transmitir essa seguranca
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para o seu interlocutor, e com isso, que ele possa confiar no conteldo que vocé
estd apresentado. Assim, vocé potencializa sua comunicagao e evita vieses na
interpretacdo, que sdo muito comuns em empresas, no ambiente profissional
em geral. Dentro dessa percepcao, vejamos uma frase de Peter Drucker, que
diz o seguinte: 60% de todos os problemas administrativos resultam da inefi-
ciéncia na comunicacao.

Ao final da apresentacéo, seja por despreparo ou modéstia, muitos pronun-
ciam afrase “era sé isso que eu tinha para dizer”. Mas veja o erro cometido, pois
seu trabalho, que em uma graduacéo, pode levar 1ano, e em um doutoramento,
alguns anos para se confeccionado, fruto de tanto esforgo e dedicagéo, para ao
final ser resumido em um “sé isso”. Nao é justo com vocé. Termine verbalizando
um muito obrigado, pois é bem melhor. Diga muito obrigado, mas nédo escreva
isso, pois ha algo mais interessante para o slide.

No ultimo slide vocé pode apresentar uma frase ou uma figura que sinte-
tize o ntcleo do tema trabalhado, ou, ao invés disso, pode também trazer outra
vez o titulo do seu trabalho, seu nome e contato. Muitas vezes vocé estd em um
ambiente, como uma empresa, apresentando seu trabalho e buscando vender
uma consultoria, vender sua imagem, vender a proposta de trabalho que vocé
tem, entdo, seu contato no slide é bem-vindo.

Estamos chegando ao fim deste capitulo, e ao final deste livro. Sabemos
que os autores e o leitor acabam por estabelecer uma parceria, quase uma
cumplicidade, pois na leitura desta obra apresentamos para vocé muito da
nossa forma particular de ver a oratéria, sempre fundamentada em principios de
comunicagao e de outras areas das ciéncias, contudo, em muitos momentos sob
nossa particular interpretagéo. Vocé leitor, por sua parte, compartilhou, mesmo
gue no siléncio do seu pensamento, dlvidas, perguntas, e também as alegrias
do aprendizado, da introspeccgéo das técnicas e a ansiedade por coloca-las em
pratica e verificar o efeito destas sobre o publico. Vocé ira se surpreender com
os resultados positivos que ird encontrar.

Esperamos com isso, ter trazido para vocé informacdes que serdo Uteis
durante toda a sua vida pessoal e profissional. Quando quiser compartilhar
sucesso ou duvidas, faca contato, ou volte a consultar algum trecho deste

material. AQui sempre serd nosso ponto de encontro.
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