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ANTES DE TUDO

Glossario
leia antes. E curto e evita metade das duvidas

0S QUATRO CAMPOS

Contexto

quem vai te ouvir, 0 que essa pessoa vive, 0 que ela ja cansou de ouvir e em que ela acredita que atrapalha
ela. Pra quem?

Conviccgao

a afirmacao que vocé defende e que alguém poderia discordar. Nao é o tema, nao é uma pergunta, nao &
uma frase bonita. Contra o qué?

Destino
a Unica coisa que precisa acontecer com quem te ouve, e que alguém de fora consegue verificar. Pra onde?
Arsenal
tudo que vocé tem e que reforca o que vocé afirma: histdrias, casos, dados, conceitos, comparacoes. Com

0 qué?

AS SEIS PECAS DE UMA PALESTRA

Ponto de partida

por onde a palestra entra. Sempre algo que a plateia ja reconhece

Refutacao

a crenga comum que a sua afirmagao contraria. Sem ela, ninguém entende contra o que vocé esta
Antitese

a objecao mais forte contra vocé, dita por vocé antes que alguém levante a mao

Absolvicao

tirar a culpa depois de um diagndstico duro, sem retirar o diagnostico. Absolver nao é suavizar
Autods

vocé presente na palestra, sem virar o personagem principal. O quarto recurso, ao lado de ethos, pathos e
logos

Reposicionamento

o fecho: a cena da abertura devolvida com outro sentido

0S CONCEITOS DE AVALIACAO



Faixafertil

a regido entre o 6bvio, que ninguém paga para ouvir, e o inacreditavel, que ninguém segue. E onde a sua
afirmacao precisa estar

Oposiciao

0 que existe do outro lado da sua afirmagao. Pode ser uma pessoa, uma pratica dominante ou uma crenga
de mercado

Peca-pivo

a trava que, se cair, derruba as outras. E o eixo da palestra

Reaplicacao

a capacidade da sua afirmacao de explicar casos que ndo sdo o seu. E o Unico teste que reprova
Lastro

0 que autoriza vocé a defender uma afirmacao. Vem do que vocé viveu, praticou, errou e estudou, nessa
ordem de peso. Cargo e diploma ndo sao lastro

Perspectivatnica
0 que s voceé viveu, e que ninguém consegue copiar. E a matéria-prima do autés, e o comeco da

convicgao

0S MOVIMENTOS DE MONTAGEM

Amarracao

o que liga o fim ao comecgo. Por costura, retomando uma imagem, ou por escalada, quando cada bloco
cobra mais caro

Elasticidade

a mesma palestra em 1, 5, 10, 30 e 60 minutos. Nao por encurtamento: por remontagem

Poda

remocao com motivo escrito. Quatro cortes, em ordem, e 0 que sai vai para um acervo, nao para o lixo
Pecaorfa

a que nao responde trés coisas: o que reforga, de onde vem, para onde leva

Acervo

onde vai o que foi cortado, com o motivo escrito e a indicagcdo de onde serve depois
0S TIPOS DE DESTINO

Habito

a pessoa faz algo diferente. Verifica-se por observagao

Perspectiva



a pessoa Vvé algo de outro jeito. Verifica-se pelo reconto
Palavra

uma palavra do dia a dia muda de sentido para ela. Verifica-se pelo rangido

Gatilho

0 que aciona um destino de perspectiva ou de palavra. Medido por frequéncia: semanal instala, anual nao
Sensacao

"sair inspirado”. E o piso, e ndo sustenta nada

ALCANCE
Os quatro circulos

utilitario, marca, comunidade e movimento. Niveis de alcance, nao de qualidade
Conviccao distribuida

a que nunca é dita e que a sala consegue reconstituir sozinha

Cenauniversal

0 momento cotidiano descrito com precisdo. Quanto mais especifica, mais gente se reconhece
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O inimigo declarado

a palestra bem entregue e vazia

Existem duas palestras que dao errado, e s6 uma delas é obvia.

A primeira é a palestra ruim. A pessoa gagueja, o slide nao abre, a sala olha o celular. Todo mundo
percebe, inclusive quem falou, e o problema tem conserto conhecido: técnica, ensaio, palco.

A segunda é a palestra boa e vazia. Trés histérias que emocionam, ritmo impecavel, sala de pé no
fim. E na terca-feira ninguém consegue dizer o que foi afirmado. Ninguém mudou nada. Ninguém
levou nada.

A segunda é mais perigosa exatamente porque ninguém percebe. O aplauso confirma que deu
certo, o video cortado circula bem, o feedback é elogioso. E o resultado é zero.

A FRASE QUE RESUME 0 METODO

Aplauso nao é prova.

A ovagao nao mede o que mudou. Mede quem concordou.

Isso nao é cinismo: € mecanica. A sala aplaude quando se sente bem, e ela se sente bem quando é
confirmada naquilo que ja pensava. Palestra que nao contraria ninguém tem a maior chance de
ser aplaudida e a menor chance de mudar alguma coisa.

O teste que separa as duas, e vocé pode aplicar em qualquer palestra que assistir:

Se alguém da sala for embora e outra pessoa perguntar do que foi a palestra, ela consegue dizer
o que foi afirmado? Nao do que se falou. O que foi afirmado.

O que este método faz

Tudo aqui existe para atacar a segunda palestra. Cada campo do CCDA, cada peca, cada teste,
serve para responder uma pergunta so: o que fica depois que a emocao passa?

0 QUE A MAIORIA PERSEGUE 0 QUE 0 METODO PERSEGUE

que asalase emocione que a sala consiga repetir o que foi afirmado
que apalestrasejamemoravel que o destino seja verificavel
que o palestrante sejaadmirado gue a convicgao sobreviva sem ele

que nao sobre nenhumaobjecao que a objecao mais forte seja dita porvocé



termuito contetido ter material demais e podar com critério

A boanoticia: quase ninguém trabalha assim. A maior parte do mercado ainda mede palestra
por aplauso, e é por isso que estrutura ainda € uma vantagem competitiva e nao um preé-
requisito.

E A QUE RESUME A CARREIRA

Talento entrega uma palestra.

Lastro entrega uma carreira.

Talento resolve uma noite. Ele faz a sala rir, faz a pausa cair no lugar, faz a historia funcionar. E ele
nao se acumula: a préxima palestra comeca do zero.

Lastro é o que voceé viveu, praticou, errou e estudou, organizado de um jeito que da para acessar.
Ele se acumula, e € por isso que a décima palestra de quem tem lastro € melhor que a primeira,
enquanto a décima de quem so tem talento é igual a primeira.

80 - 0 INIMIGO "
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OCCDA

quatro perguntas, e vocé responde as quatro

c c D A
CONTEXTO CONVICQAO DESTINO ARSENAL

| | | |

| | | |
Pra quem? Contra o qué? Pra onde? Como qué?
uma pessoa, alguém precisa 0 que muda, tudo que reforga
nao uma categoria discordar verificavel de fora o que vocé afirma

SE FALTAR UMA, VOCE TEM UM BOM PAPO. NAO UMA PALESTRA.

Guarde as perguntas, nao as palavras

As palavras servem para conversar com quem também estudou o método. As perguntas servem
para vocé, sozinho, na frente da tela em branco.

Um substantivo nao te ajuda a comecar. Ninguém consegue "fazer um contexto". Mas qualquer um
consegue responder "pra quem", porque a pergunta ja aponta para uma pessoa.

Como um campo alimenta o outro

Os quatro nao sao etapas independentes. Cada um resolve um problema do seguinte, e € por isso
que responder na ordem, de uma vez sO, quase nunca funciona.

ESTE CAMPO RESOLVE ISTO NO SEGUINTE

O contexto te diz contraoque vale apenafalar. Sem saber em que a pessoa acredita, vocé
escolhe um inimigo que nao é dela, e a sala nao se sente contrariada porque nunca
defendeu aquilo

A te diz que arsenal buscar. Sem uma afirmacgao clara, vocé junta material bonito e
conviccdao desconexo, e depois tenta encaixar uma tese em cima

O destino te diz o que pode ficarde fora. Sem ele, nada é candidato a corte, porque tudo parece
relevante e nada é obrigatério

O arsenal te diz se aconviccgdo aguenta. Se vocé nao achou nada que reforce a sua afirmacao,
ela é palpite, e vai cair na primeira pergunta da sala



contra o qué o que 0 que pode

CONTEXTO —b} CONVICCAO —b} DESTINO —b} ARSENAL

vale falar reforgar ficar de fora

e o arsenal volta ao comeco: se nada reforca, o contexto estava errado

O ciclo se fecha. Quando o arsenal ndo aparece, o problema quase nunca é falta de material: é
que a convicgao nao é sobre aquela pessoa. Volte ao contexto.

A ordem nao é fixa

Os quatro sao o que a palestra tem. A ordem em que vocé descobre depende de onde vocé esta
hoje.

Ja tem a palestra encomendada, com tema e comece pelo destino, porque ele restringe tudo

data depois

Ainda nao escolheu o tema, ou tem tema comece pelo contexto, porque é ele que produz

demais matéria

Sabe exatamente o que te irrita na sua area comece pela convicgdo, e o resto se organiza em
volta

Tem muito material e nenhuma direcao comece pelo arsenal, liste tudo, e veja o0 que se
repete

Duas regras que valem para os quatro

« Escreva baguncado. Organizar é depois. Quem tenta escrever bonito na primeira versdo escreve
pouco, e 0 pouco gue escreve & o mais ébvio.

« Uma pessoa, nhunca uma categoria. "Donos de transportadora" nao tem segunda-feira. O Jair
tem.

81 - 0 CCDA "
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Contexto

Pra quem?

Quanta ousadia vocé tem em desejar ser compreendido, se nao fez sequer o esforco
minimo em compreender antes.

THIAGO ATHANAZIO

A pessoa que vai te ouvir ja tem uma vida acontecendo. Ja ouviu gente falar do seu assunto. Ja
acredita em coisas sobre isso, e algumas atrapalham ela.

Compreender antes é o passo que quase todo mundo pula, e é o que decide se a palestra chega
Ou passa por cima.

Comunicacao é o que vai. Compreensao é o que volta.

AUTOCONSCIENCIA CONSCIENCIA DO OUTRO

COMUNICAGCAO

O OUTRO

COMPREENSAO

o fluxo de valor é o que cria a relagao
quem s6 comunica nao sabe pra quem esta falando

Uma pessoa, huncauma categoria

CATEGORIA

"Empresarios do setor de transporte que buscam reduzir custos operacionais."
Nao tem segunda-feira. Nao acorda, nao abre planilha nenhuma. Vocé nao consegue imaginar o rosto
dela, e a sala também nao.

PESSOA

"O Jair tem 6 caminhdes. Segunda de manha ele abre a planilha e vé que 2 estao parados. Quer dobrar
a frota e vive com medo de nao pagar o més."
Tem hora, tem numero, tem o que da errado. Vocé consegue continuar a frase sem inventar.

O teste: vocé consegue descrever a segunda-feira de manha dessa pessoa? Se nao consegue,
ainda é categoria.

Mais quatro pares, de areas diferentes

CATEGORIA PESSOA




"Profissionais de satide "A Rita faz plantao de doze horas, e na décima ela ja nao confere

sobrecarregados" duas vezes a dose que confere sempre nas primeiras"

"Jovens em transicio de "O Bruno tem 26 anos, pediu demissao ha trés meses e ainda nao
carreira" contou pros pais que nao tem outro emprego"

"Liderancas femininasem "A Cris virou gerente ha cinco meses e ainda pede desculpa antes
ascensao" de discordar de alguém na reuniao"

"Pequenos varejistas do "O Wilson tem uma loja na rua principal ha 22 anos, e viu o filho
interior" abrir um perfil no Instagram que ja vende mais que a vitrine"

Nenhuma das quatro da direita tem mais de duas linhas. Nao é sobre escrever muito: é sobre escrever
alguem.

02 - CONTEXTO



02 - CONTEXTO

As cinco coisas que voceé precisa saber dela

A ordem importa: comeca pelo que vocé tem resposta pronta e termina no que é dificil de acessar.

1- Que dores e aspiracoes ela tem

O que ela quer e nao consegue. O que tira 0 sono. Comece por aqui porque é onde voceé ja tem
material, mesmo sem ter percebido.

"Quer dobrarafrotae vive com medo de ndao pagaro més."
mecanico falando para donos de transportadora

"Quer servistacomo sénior e tem medo de que aespontaneidade delaparecaimaturidade."
consultora falando para gestoras em ascensao

"Quer atender melhor e nao tem tempo de estudar, porque aagendaestacheiade encaixe."
médico falando para colegas de consultério

"Quer que o filho o respeite e s6 consegue falar com ele sobre notae horario."

educador falando para pais de adolescentes

Dor e aspiracdo andam juntas, e é atensao entre as duas que interessa. Quem s6 quer ndo tem
urgéncia. Quem soé sofre nao tem direcao.

2 - O que ela vive ouvindo sobre esse assunto

As frases que ja cansaram. E o vocabulario que vocé nio pode usar na abertura.

"Facaarevisioemdia." - "Vocé precisase impormais." - "Comunicacao é achave de tudo."

"Converse maiscomseufilho." - "Saiadazonade conforto.”" - "Trabalhe com propésito."

0 ultimo grupo é o campedo absoluto, em qualquer area

Use ao contrario. A lista do que ela ja ouviu demais € o que vocé nao vai dizer. E é de graga,
porque a pessoa ja te contou sem saber.

Se a sua abertura usar esse vocabulario, vocé perde a sala nos primeiros noventa segundos. Nao
porque estava errado: porque soou igual a todo mundo que ja falou com ela sobre isso.

3 - Que mitos ela vem seguindo

E o campo mais fértil dos cinco, porque entrega a sua conviccdo de graca.

"Manutencao é custo. Conserto é necessidade."

por isso ele s6 gasta quando quebra, e acha que esta economizando

"Liderar é bater metacom o time fazendo o certo.”

por isso ela deixa de exercer influéncia onde realmente pode, e se ausenta de si e de quem esta por perto, inclusive
dos filhos

"Se eunao responderrapido, perco o cliente."



porisso elanuncatem duas horas seguidas para decidir nada

"Quem é bom nao precisase promover."
por isso ele vé gente que fala melhor passar na frente, e conclui que o mundo é injusto em vez de que ainformagao
ndo chegou

"Preco baixo traz cliente."
por isso ela atrai justamente quem sai quando aparece alguém mais barato

"Adolescente ndo quer conversarcom pai."
por isso ele para de tentar, e a distancia vira prova do mito

"Quem entende de gente é quem tem dom praisso."
porisso elanunca estuda o assunto, e trata cada conflito como se fosse o primeiro

Repare no movimento: o mito vem sempre com um "por isso" colado. E 0 "por isso" que mostra
o0 dano, e o dano é o que a sua palestra vai atacar.

Mito sem dano declarado é observacao, nao matéria. Se vocé escreveu o mito e nao conseguiu
escrever o0 "por isso", ou o mito é falso, ou ele nao atrapalha ninguém, e nos dois casos nao serve.

82 - CONTEXTO "



02 - CONTEXTO
4 - 0 que ela jaresolve sozinha

Onde vocé nao precisa gastar tempo. E aqui que a palestra soa condescendente, e é 0 erro mais
comum de quem fala para gente mais experiente do que imagina.

"Ele sabe trocar um 6leo melhor que eu. O que ele ndo faz é anotar."

"Elajasabe darfeedback. O que elaevitaé aconversaque vem antes do feedback."

"Eles sabem vender. O que eles hdo sabem é recusar cliente que nao cabe.”

"Ele sabe tudo de produto. O que ele nido sabe é o que o cliente faz depois de comprar."
Este campo faz um trabalho a mais que os outros quatro: ele te diz onde a sua palestra

comeca. Se a pessoa ja resolve os trés primeiros passos sozinha, comecar do primeiro €
desperdicio, e a sala percebe em dois minutos.

5 - Se ela vai estar exposta
Tem chefe, cliente, socio ou painel olhando o resultado dela naquele momento?

Isso muda quanto peso a palestra aguenta. Plateia exposta se defende mais rapido, e um
diagndstico duro sem explicacao faz a sala fechar. Plateia ndo exposta aguenta muito mais confronto

direto.

Time reunido com o diretor na exposta. Cada frase dura vai ser ouvida como acusacao diante
primeira fila de quem decide a carreira dela

Evento aberto, pessoas de nao exposta. Ninguém ali decide nada sobre a vida do outro

empresas diferentes

Convencgao de vendas depois de muito exposta. E o pior cendrio possivel para diagndstico sem
um trimestre ruim absolvicao

Formatura, com as familias exposta de outro jeito: a pessoa esta sendo vista por quem ela
presentes quer orgulhar

"Mas eu hao tenho esses dados"

Quase ninguém tem, e isso é esperado.

Escreva o que vocé supoe e marque como suposicao.

Suposicao marcada € dado, porque vocé sabe exatamente o que precisa confirmar. Suposicao
disfarcada de certeza é o que quebra a palestra na hora H, quando alguém levanta a mao e diz que
nao & bem assim.

O jeito mais rapido de sair da suposicio: ligue para um cliente e pergunte. Quinze minutos de
conversa valem mais que trés horas imaginando, e vocé sai com frase pronta, dita por ele, que



| vira peca de arsenal.

Trés perguntas que resolvem o campo inteiro

Se vocé tiver quinze minutos com alguém da plateia real, pergunte isto:

1. Me conta um dia normal seu. Nao peca resumo: peca a sequéncia. Que hora acorda, o que faz
primeiro, o que costuma dar errado.

2. O que vocé ja cansou de ouvir sobre isso? A resposta vem rapida e vem irritada, e é ouro.

3. O que vocé faria se tivesse certeza de que ia dar certo? Aqui aparece a aspiracao real, que
quase nunca é a declarada.

SE TRAVAR

Pense num cliente real seu. Que hora ele acorda? O que ele quer e ndo consegue? O que da errado
no dia dele? E o que ele diz que é verdade e vocé acha que esta errado?

92 - CONTEXTO "



03

Conviccao

Contra o qué?

Uma afirmagao que alguém poderia discordar. Nao € o seu tema, ndao € uma pergunta, ndo € uma
frase bonita.

Eo que separa uma palestra de uma apresentacao. Apresentacao informa. Palestra afirma.

Da perspectiva Unica a conviccao

Vocé ja desenhou a sua perspectiva tnica: o que o Google ndo sabe sobre vocé, o que vocé viveu
que provavelmente ninguém ali passou igual, o fato que mudou a sua forma de ver a vida.

Guarde isso, porque é a matéria-prima do que vem agora. S6 que perspectiva Unica e conviccao
nao sao a mesma coisa, e confundir as duas é o erro que produz a palestra bonita e vazia.

PERSPECTIVA UNICA CONVICQAO
é sobre vocé o mundo
responde por que eu, e ndo outro? 0 que eu afirmo que os outros

discordariam?

ninguém copiar ignorar, se estiver na faixa fértil

pode

napalestraé autés, e vira arsenal 0 eixo. Tudo se organiza em volta dela

se sozinha vira biografia. A sala se emociona e nao vira palpite, se nao tiver a sua vida
leva nada sustentando

A PONTE ENTRE AS DUAS

A sua perspectiva unica nao é a convicc¢ao.

E o que autoriza vocé a ter uma.

A conviccao nasce quando vocé pergunta: o que a minha histéria prova sobre gente que nunca
passou por isso?

A ponte, em trés casos

Perspectivaunica: "Eu fui demitido trés vezes antes dos trinta, sempre por falar demais em reuniao."

A ponte: 0 que isso prova sobre quem nunca foi demitido?

Convicgio: "A maioria das demissdes por comportamento ndo é sobre o que a pessoa disse. E sobre ela
ter dito antes de alguém pedir."



Perspectivatnica: "Eu cuidei da minha mae com Alzheimer por seis anos, sozinho."
A ponte: o que isso prova sobre quem nunca cuidou de ninguém?

Convicgéo: "Cuidar ndo é o oposto de produzir. E a forma mais exigente de gestao que existe, e ninguém
treina ninguém para ela."

Perspectivaunica: "Eu trabalhei doze anos em obra antes de virar arquiteto."

A ponte: o0 que isso prova sobre quem s6 conhece o projeto?

Convicgio: "Projeto que o pedreiro ndo entende nao é projeto complexo. E projeto mal desenhado, e
quem paga a diferencga é o cliente."

Repare no padrao: em todos os trés, a experiéncia continua na palestra. Ela s6 deixa de ser o
assunto e passa a ser a prova. Ninguém joga a propriahistoriafora: elamudade lugar.

Por onde comecar, se vocé nao tem afrase

DIFICIL

"Qual é a minha conviccao? O que eu afirmo que essa sala nao aceitaria?"

Isso pede a peca pronta. Para quem esta comecando é quase impossivel: vocé fica olhando para o
papel tentando ser profundo, e o que sai é frase de efeito.

CURTO

"O que me irrita quando eu ougo alguém falando do meu assunto?"

Isso qualquer um responde na hora. E a irritagao vem inteira, com exemplo colado, sem vocé precisar
procurar.

A conviccao nasce da discordancia, nio da afirmacgao. Vocé descobre o que defende
descobrindo primeiro contra o que esta.

3 - CONVICGAO "
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Dez coisas que parecem conviccao e nao sao

Cada uma vem com trés exemplos, porque o erro nunca é reconhecido no abstrato: € reconhecido na frase
gue VOoCcé mesmo escreveu.

1 - TEMA

E 0 assunto, ndo o que vocé afirma sobre ele. Todo tema aceita mil afirmacdes diferentes, inclusive opostas.

"Lideranca em tempos de mudanga" - "Vendas na era digital" - "Saude mental no ambiente corporativo"

2 - PERGUNTA
Abre, mas nao afirma. Alguém precisa afirmar, e esse alguém é vocé. Pergunta como eixo transfere o trabalho

para a plateia.

"Como liderar na era da IA?" - "O que faz um time performar?" - "Estamos preparados para o futuro do
trabalho?"

3 - FRASE DE EFEITO

Nao da para discordar nem concordar, porque ela nao afirma nada verificavel. Soa bem e nao sustenta nada
em cima.

"Grandes lideres constroem pontes" - "O futuro pertence a quem se reinventa" - "Sucesso é uma jornada,
nao um destino"

4 - CONSENSO

Ninguém discorda, e por isso ninguém muda nada. A sala concorda, aplaude, e sai igual ao que entrou.

"Atendimento ao cliente é importante" - "As pessoas sao o maior ativo da empresa" - "Comunicagao é
fundamental para o time"

5 .- DIAGNOSTICO

Descreve e nao propde. Todo mundo na sala ja sabe, e ninguém sai sabendo o que fazer com aquilo.

"O mercado esta mudando rapido" - "A geracao Z tem outra relacdo com trabalho" - "Estamos todos
sobrecarregados”

6 - FRAMEWORK

Organiza o que vocé ja sabe, e ndo afirma nada. Framework é ferramenta dentro da palestra, ndo o eixo dela.

"Os cinco pilares da gestao" - "As quatro etapas da venda consultiva" - "O ciclo PDCA aplicado a lideranga"



7 - PROMESSA
E 0 que vocé entrega, nao o que vocé defende. Promessa vende o evento; convicGao sustenta a palestra.

"Vocé vai sair daqui sabendo vender" - "Ao final, vocé tera um plano de acao" - "Vou te mostrar trés
ferramentas praticas"

8 - BIOGRAFIA
Prova o seu caso, e nao afirma nada sobre os outros. E 0 erro mais comum de quem tem histdria forte, e o

mais facil de corrigir.

"Eu quebrei e me levantei" - "Sai do zero e cheguei aqui" - "Superei um diagnoéstico e mudei minha vida"

9 - TECNICA
E instrugao. Serve dentro da palestra, e ndo como eixo, porque técnica nao tem lado contrario: ou funciona ou

nao.

"Use a regra dos trés na abertura" - "Sempre repita 0 nome do cliente" - "Faga pausa antes da frase
importante"

10 - PALPITE

Sem nada que reforce, cai ha primeira pergunta. Palpite € convicgdo sem arsenal, e a sala descobre isso
rapido.

"Acho que o futuro é hibrido" - "Na minha opiniao, IA vai substituir vendedores" - "Sinto que as pessoas
estdo mais individualistas"

O padrao que os dez compartilham: nenhum tem alguém do outro lado. E se ninguém esta do
outro lado, nao ha o que defender.

83 - CONVICCAO
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Como consertar cadaum

ESTAVA ASSIM VIRA

Tema "Em mudanga, o lider que mais fala € o que menos é seguido, porque a
"liderancaemtemposde sala interpreta discurso como tentativa de controle"
mudanc¢a"

Pergunta "A 1A ndo vai substituir o gestor. Vai expor quem sé gerenciava tarefa e
"comoliderarnaerada chamava aquilo de liderar"

IA?"

Frase de efeito "Ponte que s6 um lado atravessa ndo é ponte: é rampa. E a maioria do
"grandeslideres que a gente chama de integracao é rampa"

constroem pontes"

Consenso "Treinar atendimento é desperdicio enquanto o processo obriga o
"atendimento é atendente a dizer ndo"

importante"

Diagnostico "O gue muda rapido ndo é o mercado: é a tolerancia do cliente. E

"o mercado esta tolerancia nao se recupera com desconto"

mudando rapido"”

Framework "Quatro dos cinco pilares que a gente ensina s6 funcionam depois que o
"oscinco pilaresda quinto existe, e ninguém ensina o quinto"

gestao"

Promessa "Ninguém aprende a vender numa palestra. O que da para aprender é
"vocé vai sair sabendo por que a sua venda trava sempre no mesmo ponto"

vender"

Biografia "A maior parte das quebras nao acontece por falta de receita, e sim
"eu quebreie me porque a pessoa parou de olhar o numero antes de ele ficar feio"
levantei"

Técnica "Técnica de palco resolve a primeira palestra. Da terceira em diante, o
"use aregradostrés" que sustenta é ter o que dizer"

Palpite "Hibrido nao é um modelo de trabalho: é a auséncia de decisao, e o
"acho que o futuro é custo dela recai sobre quem tem menos poder de agenda"

hibrido"

Repare no que os dez consertos tém em comum: todos ganharamum "nao",um "enquanto” ouum"e
sim". A afirmacédo precisa excluir alguma coisa para existir.

A faixa fértil

A sua afirmacao precisa estar entre o 6bvio, que ninguém paga para ouvir, e o inacreditavel, que
ninguém segue.
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0BVIO
ninguém discorda

a sala concorda,
aplaude e sai igual

CONVICCAD

FAIXA FERTIL

tem gente dos dois lados

tem argumento dos dois lados,
eresponder da trabalho

INACREDITAVEL

a sala fecha

a sala para de ouvir
nos dois primeiros minutos



03 CONVICCAD

Oito frases nas trés zonas

Cada linha € o mesmo assunto nas trés posicoes. Repare que a diferenca nunca é de intensidade:

é de quem estaria do outro lado.

06BVIO

FAIXA FERTIL

INACREDITAVEL

Atendimento é
importante

Contratarbemé
essencial

Reunioes devemser
produtivas

Segurancado trabalho
salvavidas

Preco é umadecisao
estratégica

Feedbackajudao
desenvolvimento

Eimportante ouviro
cliente

Saude mental importa
no trabalho

Treinar atendimento é desperdicio enquanto o
processo obriga o atendente adizernido

Quem contrata por curriculo esta comprando o
passado de alguém e pagando pelo futuro

Reuniao recorrente que ninguém consegue
explicaremuma frase ja morreu, e continua
consumindo folha de pagamento

A maioriados acidentes nao é falhahumana: é
falha de projeto que espera comportamento
heroico

Vender barato nao é estratégia de entrada: é
escolhade qual cliente vocé quer ter para sempre

Feedback dado naavaliaciao semestral nao é
feedback: é registro de uma coisa que vocé
deixou acontecer por seis meses

Cliente ndo sabe dizer o que quer, mas sempre
sabedizer o que doeu.E quase hinguém pergunta
asegundacoisa

Programa de sauide mental em empresa que nao
mexe na carga de trabalho é analgésico pago com
o dinheiro de quemadoeceu

Atendimento nao importa, o

produto resolve tudo

Curriculo ndo serve para
nada, contrate por intuicao

Reunides deveriam ser
abolidas

Treinamento de seguranga
é teatro corporativo

Nunca dé desconto, em
nenhuma situacao

Feedback nao funciona, as
pessoas hdo mudam

Ignore o cliente, ele nao
sabe de nada

Saude mental é
responsabilidade s6 do
individuo

A oposicao nao precisa ter gente. Pode ser uma pratica que todo mundo executa e ninguém

defende em voz alta, uma explicacdo que sempre se da para um fracasso, ou uma crenca cujo dano

VOCé consegue nomear.

Um cuidado sobre a coluna da direita. Inacreditavel ndo é sindnimo de ousado. Uma frase é

inacreditavel quando ela pede que a plateia abandone algo que a experiéncia dela confirma todo
dia. Nao é ousadia que fecha a sala: é a sensacao de que vocé nao conhece a realidade dela.

Como se quebra uma crenca

Quebrar uma crenca nao é dizer que ela é falsa. E mostrar o que ela custa, e oferecer o que fica

no lugar. O movimento tem trés tempos.
—+ 3 -0 SUBSTITUTO

quem para ho segundo tempo soa amargo. A palestra vira reclamagdo bem articulada

1- AFRASEFEITA 2-0DANO




O que cada tempo faz

TEMPO 0 TRABALHO DELE SE VOCE PULAR

1-Afrase nomear com as palavras exatas que a a sala nao se reconhece, e a critica cai no vazio.

feita plateia usa. Nao a versao caricata: a Ninguém se sente contrariado porque ninguém
versao que eladefenderia pensa daquele jeito

2-0dano mostrar o que a crenca custanavida vira discussao tedrica. A pessoa pode até
dela, ndo em abstrato. O dano precisa ser concordar e nao muda nada, porque nao sentiu o
reconhecivel preco

3-0 entregar o que fica no lugar. Uma palavra asalasai semchao. Vocé tirou a muleta e ndo

substituto nova, um critério novo, uma pergunta deu a perna. E o erro que faz palestra critica ser
nova aplaudida e odiada ao mesmo tempo

3 - CONVICCAD "
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Cinco crencas quebradas, com os trés tempos

A FRASE FEITA

0 DANO

0 SUBSTITUTO

"Trabalhe
enquanto eles
dormem"

"Tem que ter
empatia"

"To nacorreria"™

"Foco é dizer
nao"

"Errar faz parte
do processo"

faz a pessoa competir com a
prépria sombra. Nao existe
medida, entao nunca &
suficiente

virou palavra da moda e virou
conexao emocional. Sentir
junto nao garante fazer nada

todo mundo diz e ninguém
termina a frase. Correria para
onde?

vira desculpa para nao decidir
nada dificil. Dizer nao ao que
ja nao interessava é facil

consola sem ensinar. Vira
licenca para repetir o mesmo
erro com a consciéncia
tranquila

cria narrativa heroica de exaustao que destrdi a
presenca e a conexao com quem esté perto.
Troque por: trabalhe enquanto vocé consegue
estarinteiro nisso

civilidade ¢ outra coisa, e estd em queda: a
correria impede a pessoa de parar e estender a
mao. Sem civilidade, toda técnica de conexao
derrete

correria é auséncia de presenga no momento. A
animalizacdo do humano. Troque por: praonde
voceé estacorrendo?

foco é dizer ndo ao que vocé quer. O resto ndo é
foco, é agenda. E é por isso que quase ninguém
tem foco de verdade

errar faz parte. Errarduas vezes amesmacoisaé
faltade registro, e registro é escolha, ndo
personalidade

0 segundo é o mais forte dos cinco, e o motivo é especifico: ele ndo nega a palavra, trocaa
palavra. Sai empatia, entra civilidade. Negar deixa a pessoa sem nada. Trocar deixa ela com
uma ferramenta nova, e é a diferenca entre a palestra que incomoda e a palestra que muda.

Os trés testes

Antes de escrever a palestra, passe a frase por trés perguntas. As duas primeiras te dizem se ela é

forte. A terceira te diz se ela é sua ou se é s6 sobre vocé.

Teste 1- Oposicao

O que é. Oposicao é o que existe do outro lado da sua afirmacao. Nao é alguém que discorda por
ignorancia: é alguém que discorda com argumento, e que defenderia o contrario numa mesa de

gente competente.

A pergunta. Quem defenderia o oposto disso, e com que argumento?

Se falhar: é consenso. E consenso nao move ninguém, porque nao ha o que decidir. A sala

concorda e sai igual.

Trés formas de oposicao, e todas valem:

Uma pessoa ou escola. "Metodologia agil aplicada a time de vendas" tem defensores e criticos, os

dois com dados.
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Uma pratica dominante. Ninguém defende publicamente "avaliar gente uma vez por ano", e todo

mundo faz.

Uma explicacao padrao. Quando um projeto falha, a explicacdo padrao é "faltou alinhamento".
Contrariar a explicagao padrao € oposicao legitima.

Como consertar: se vocé nao achou ninguém do outro lado, a sua frase provavelmente
descreve em vez de afirmar. Acrescente um "nao é X,é Y" e veja se aparece alguém.

- CONVICCAD "
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Teste 2 - Peca-pivo

O que é. Peca-piv0 é a trava que, se cair, derruba as outras. Toda plateia chega com varias

objecbes ao que vocé vai dizer, e elas ndo sao independentes: algumas sustentam as outras.

A sua conviccao precisa mirar a que sustenta. Se ela derrubar s6 uma objecao periférica, vocé tem
um argumento verdadeiro e pequeno demais para sustentar uma palestra.

A pergunta. Se a pessoa aceitar essa frase, quantas objecdes caem sozinhas?

Se falhar: é detalhe. Verdadeiro, util, e nao da palestra. Vira um bloco dentro de outra.

Como fazer o teste na pratica, em quatro minutos:
1. Liste as objecdes que a plateia tem hoje. Cinco ou seis, escritas do jeito que ela diria.
2. Marque quais desaparecem se ela aceitar a sua frase.

3. Se cairem trés ou mais, vocé tem uma pivd. Se cair uma, vocé tem um detalhe.

A frase: "Caminhao nao quebra por falta de manutencao. Quebra por falta de registro."

Cai: "revisdo é cara demais" - "meu mecanico ja sabe o que fazer" - "cada caminhao é diferente" - "ndo da
para prever quebra"

Nao cai: "nao tenho tempo de anotar"

quatro de cinco caem. E a que nao cai vira o proximo bloco da palestra, o que € um achado, nao um problema

Afrase: "Feedback dado na avaliagao semestral é registro, nao feedback."

Cai: "nao tenho tempo pra conversar toda semana" - "prefiro juntar tudo e falar de uma vez" - "a pessoa
fica na defensiva se eu falar na hora" - "isso é papel do RH"

quatro objecdes que pareciam separadas, e todas dependiam da mesma ideia: que feedback é evento, nao rotina

O sinal de que vocé achou apivo: quando vocé a diz em voz alta, a plateia fica em siléncio por
um segundo antes de reagir. Aquele siléncio é o som de varias obje¢des caindo ao mesmo
tempo.

Teste 3 - Reaplicacao
O que é. Reaplicacao é a capacidade da sua afirmacao de explicar casos que ndo sao o seu. Ela
mede se vocé tem uma tese sobre o mundo ou uma conclusao sobre a sua propria vida.

A pergunta. Cite trés casos que a sua frase explica, e nenhum dos trés pode ser vocé.

Se falhar: é biografia. E o Unico teste que reprova, e a razdo ¢ dura: uma frase que sé explica o
seu caso hao serve para ninguém que nao tenha vivido o que vocé viveu.

Trés regras do teste, e a terceira é a que pega:

1. Os trés casos precisam ser de contextos diferentes. Trés clientes do mesmo setor contam como
um.



2. Nenhum pode ser vocé, nem alguém muito parecido com vocé.

3. A frase precisa explicar, nao apenas caber. Se vocé tem que ajustar a frase para cada caso,
vocé tem uma lista de excecgoes, nao uma tese.

Reprova: "Quem persiste vence."

cabe em qualquer caso e nao explica nenhum. Cabimento nao é explicagao

Passa: "A maior parte das quebras nao acontece por falta de receita, e sim porque a pessoa parou de olhar
0 numero antes de ele ficar feio."

explica o socio que esconde o caixa, 0 médico que ndo abre o extrato do consultorio, e o time que para de acompanhar
a métrica quando ela vira noticia ruim. Trés contextos, nenhum é vocé

Se voceé reprovou no terceiro, nao jogue a historia fora. A saida esta na proxima pagina, e ela nao
pede que vocé abra mao de nada.

3 - CONVICCGAOD "
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A armadilha da biografia

E o erro mais comum de quem tem uma histéria forte, e a saida ndo é jogar a histéria fora.

A FORMULAGCAO QUE RESOLVE

A sua historia nio é a conviccgio.E o arsenal.

A convicgao é o que a sua histéria prova sobre outras pessoas. A historia continua na palestra, e
provavelmente continua sendo a peca mais forte dela. Ela s6 muda de funcao: deixa de ser a tese e
passa a ser a prova.

Quatro casos, e o terceiro tem um problema extra

Quebra financeira

BIOGRAFIA
"Eu quebrei aos 34, me levantei, e é possivel se levantar." S6 explica o caso dela.
ARSENAL

"A maior parte das quebras nao acontece por falta de receita. Acontece porque a pessoa parou de
olhar o numero antes de ele ficar feio."

Agora explica o s6cio que esconde o caixa, 0 médico que nao abre o extrato, e o time que para de
olhar a métrica quando ela vira noticia ruim.

Doenca grave

BIOGRAFIA
"Eu tive cancer, encarei, e aprendi o valor de cada dia." Comove a sala inteira e nao afirma nada usavel.
ARSENAL

"A gente ndo adia o0 que é importante por falta de tempo. Adia porque o importante ndo tem prazo e o
urgente tem."

A doencga prova isso de forma extrema, e a mesma logica explica o livro nao escrito e a estratégia que
nunca é revisada.

Carreira construida do zero

BIOGRAFIA

"Comecei como office boy e cheguei a diretor, entdo da para qualquer um." Além de so6 explicar o caso
dela, soacomo acusacao aquem nao chegou, e esse é o problema extra: produz o oposto do
acolhimento.

ARSENAL

"Quem sobe rapido quase nunca é quem trabalha mais. E quem consegue nomear o problema que
ninguém estava nomeando."

Divércio, luto, recomeco

BIOGRAFIA

"Eu perdi tudo e reconstrui." A sala respeita e ndo leva nada.



ARSENAL

"O que trava o0 recomego quase nunca é a falta de recurso. E a certeza de que recomecar é admitir que
a versao anterior falhou."

A pergunta que destrava, e elatem o maiorrendimento do método: o que a sua historia prova
sobre gente que nunca passou por isso? A resposta costuma sair inteira, na primeira tentativa.

SE TRAVAR EM TUDO

Volte para o que te irrita. Que frase feita da sua area vocé ouve e pensa "isso esta errado"? Escreva
a frase, escreva por que esta errada, e escreva o que deveria estar no lugar. Vocé acabou de
escrever uma conviccgio.

3 - CONVICCAO "
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Destino

Pra onde?

Para onde vocé leva essa pessoa. Qual € a moral da histéria que vocé traz, e o que muda depois que
ela entende isso.

E o unico campo que se verifica de fora. Alguém que nio estava na palestra consegue dizer se
aconteceu.

O piso

Quatro coisas nao sustentam, em nenhum tipo de palestra: sair inspirado, sair tocado, sair
motivado, refletir sobre.

Inspiracao é o combustivel da palestra, ndo o destino dela. O destino é o que sobra depois que a
inspiracao passa.
Isso vale principalmente para palestra inspiracional, e nao menos. Palestra corporativa vazia é chata e todo

mundo percebe. Palestra inspiracional vazia é aplaudida de pé, e ninguém percebe até segunda-feira. Ver o
anexo A.

o~ L]
Os trées caminhos
HABITO PERSPECTIVA PALAVRA
ela FAZ algo diferente ela VE de outro jeito a palavra muda de sentido
VERIFICA-SE POR VERIFICA-SE POR VERIFICA-SE POR
observagao oreconto orangido
VOLTA QUANDO VOLTA QUANDO VOLTA QUANDO
ela senta pra a situagao qualquer pessoa
fazer de novo reaparece disser a palavra

NEM TODA PALESTRA MUDA UM HABITO. E TUDO BEM.

O terceiro dura mais, e o motivo é mecanico, ndo estético: ele ndo depende de a pessoa lembrar
de vocé. Basta alguém dizer a palavra perto dela, num assunto que nao tem nada a ver.

Vocé pode usar um, dois ou os trés

Os trés caminhos ndo competem. Palestra madura costuma usar os trés ao mesmo tempo, e cada
um pega uma parte diferente da plateia: quem quer fazer, quem quer entender, e quem vai levar a
coisa pra vida.

QUANTOS QUANDO FAZ SENTIDO 0 RISCO




Umso palestra curta, de 10 a 20 minutos,  nenhum, se for bem feito. Um destino claro vale mais
ou tema muito especifico que trés difusos

Dois 0 mais comum em palestra de 30 a o0s dois precisam apontar para o mesmo lugar. Se
45 minutos. Geralmente perspectiva apontarem para lados diferentes, a sala escolhe um e

mais habito ignora o outro
Os palestra de 45 a 60 minutos, com vira lista de recados se nao estiverem encaixados. A
trés conviccdo madura e arsenal grande perspectivaprecisaproduziro habito, e apalavra

precisasustentaraperspectiva

Um caso com os trés - Lideranca Expoente

Uma palestra sobre lideranca que opera nos trés caminhos ao mesmo tempo, e onde cada um
sustenta o seguinte.

CAMINHO 0 QUE MUDA COMO SE VERIFICA

Perspectiva a pessoa passa a ver lideranca como algo que ela ela para de esperar autorizagao
ja exerce, e ndo como um cargo que ela ainda vai  para agir onde ja tem influéncia

receber

Habito ela larga o celular quando chega em casa, e fica alguém da casa percebe. E o teste
presente para o filho pelos primeiros vinte mais duro e o mais honesto
minutos

Palavra trés palavras mudam de sentido: correria, ela ndo consegue mais dizer "t
potencial e expoente na correria" sem completar a

frase

Repare no encaixe, porque é ele que impede a lista de recados:

A palavra sustenta a perspectiva. Se "potencial" continua significando promessa nao realizada, a
pessoa continua esperando o cargo. Revirar a palavra € o que torna a nova perspectiva possivel.

A perspectiva produz o habito. Quem entende que lideranga é exercicio, e ndo posicao, para de
adiar a presenca para quando tiver tempo. O celular na mesa deixa de ser detalhe e vira decisao de
lideranca.

E o habito prova a perspectiva. A civilidade que ela aplica em casa é a mesma que ela vai aplicar
na equipe. Nao é metafora: € o mesmo gesto.

O teste de quando os trés estdo encaixados: tire um deles e veja se os outros dois continuam
de pé. Se continuarem inteiros, eles nao estavam encaixados: estavam empilhados.

94 - DESTINO "
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O mesmo tema, nos trés caminhos

Tema: excesso de trabalho e esgotamento. Aqui os trés aparecem separados, para vocé ver a diferenca de
natureza.

Habito. Ao sair daqui, o gestor passa a bloquear duas horas sem reunido na quarta de manha, de modo
que exista um lugar na semana em que ele decide em vez de responder.

Perspectiva. Ao sair daqui, a pessoa passa a ver o cansaco como informacao e ndo como fraqueza, de
modo que, quando ele aparecer, ela pergunte de onde vem antes de perguntar como aguentar.

Palavra. Ao sair daqui, a pessoa nao consegue mais dizer "depois eu descanso", porque descanso passa
a significar condicao de produzir e nao prémio por ter produzido.

O primeiro morre se ela mudar de emprego. O terceiro sobrevive amudancade emprego, ao
divorcio e aaposentadoria.

Caminho 1 - habito

O que ela faz diferente na terca-feira. Repare no tamanho: nenhum é grandioso. Habito que muda
€ sempre pequeno, e é por isso que muda mesmo.

0 DESTINO 0 QUE SE CHECA

O gestor passa a marcar uma conversa individual com a pessoa a conversa foi agendada
mais quieta do time, antes da préxima entrega

O lider passa a abrir a reuniao semanal pedindo o que deu errado a ordem da pauta mudou
antes do que deu certo

O gestor passa a escrever o motivo de cada decisdo que ele existe registro escrito

reverte

O pai larga o celular nos primeiros vinte minutos em casa alguém da casa percebe

O vendedor passa a escrever a objegao do cliente antes de a objecao esta registrada
responder

O representante passa a encerrar toda visita com uma data ha data no calendario ao fim da
marcada visita

O dono do negécio passa a recusar por escrito o cliente que nao existe uma recusa registrada
cabe

O supervisor passa a registrar o quase-acidente com o mesmo 0 numero de registros subiu
rigor do acidente

O encarregado passa a parar a linha quando o operador pedir, sem houve a0 menos uma parada
discutir na hora pedida e atendida

O professor passa a comegar a aula pela pergunta que o aluno ndao o primeiro slide do proximo
sabe responder plano de aula



O empresario passa a separar a conta pessoal da conta da

empresa

O fundador passa a conversar com cinco clientes antes de
construir a proxima funcionalidade

O paciente passa a levar a lista de medicamentos escrita na

consulta

O dono do negécio passa a tirar um dia por més fora da operacao,

existe segunda conta e proé-
labore definido

as cinco conversas
aconteceram

a lista existe em papel ou no
celular

o dia esta bloqueado no

com a agenda vazia calendario

Seis pares - quase certo e certo

QUASE CERTO POR QUE

Que elesentendama O lider passa a abrir a reunido "entender a importancia" ninguém
importanciada pedindo o que deu errado antes verifica, e comunicagao era o tema,
comunicacao no time do que deu certo nao o destino

Que aempresareduzao O gestor passa a fazer a conversa o0 primeiro é meta da empresa.

turnoverem 20% no
semestre

Que eles saiam
inspirados acuidarda
saude

Que osvendedores
conhecam melhoro
produto e asobjecdes

Que elespercebam que
aculturaprecisamudar

Que cadaum saiacom
um plano de acao paraa
suarealidade

de permanéncia com quem ele nao
quer perder, antes do pedido de
demissao

O participante passa a marcar o
exame que adia ha mais de um
ano, ainda esta semana

O vendedor passa a escrever a
objecao antes de responder

O gestor passa a escrever o
motivo de cada decisao que ele
reverte

O participante passa a bloquear
um dia por més, com a agenda
vazia

Ninguém sai da palestra fazendo
turnover: sai fazendo uma conversa

inspiracado evapora no
estacionamento. Um exame marcado
sobrevive ao domingo

"conhecer melhor" sao duas coisas,
e destino é uma so6

cultura ndo muda por percepcao. A
segunda é pequena de proposito:
cultura muda por acumulo de gesto
repetido

é o destino que serve para qualquer
palestra, o que significa que nao
serve para nenhuma

O critério que os seis pares ensinam: se a sua frase caberia no folder de um concorrente, ela

ainda nao é sua.

04 - DESTINO
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Caminho 2 - perspectiva

O que ela passa a ver de outro jeito. Todos tém a mesma forma: ver X como Y, e o que muda
quando a situacao voltar.

Sem a segunda parte, a perspectiva nova existe e nunca é acionada. Fica na cabeca da pessoa como uma boa
ideia que nunca vira nada.

0 DESTINO 0 QUE SE CHECA

Passa a ver lideranga como algo que ja exerce, e ndo como cargo que ainda ela agiu antes de ser
vai receber, de modo que pare de esperar autorizagao para agir promovida

Passa a ver carreira como diregao e nao como escada, de modo que, ao a resposta mudou de
ser perguntado do préximo passo, responda com um rumo e nao com um natureza
cargo

Passa a ver o cansaco como informacao e ndao como fraqueza, de modo a primeira pergunta
que pergunte de onde vem antes de perguntar como aguentar que ela faz a si mesma

Passa a ver competéncia como algo que se atualiza e nao como algo que se como ele reage ao
conquista, de modo que, ao ser desafiado por alguém mais novo, pergunte  préximo confronto
em vez de defender

Passa a ver o erro como dado e nao como veredito, de modo que consiga  ela contou sem pedir

contar o que deu errado sem se desculpar antes desculpa

Passa a ver a discordancia como interesse e nao como ataque, de modo a primeira frase de
que a primeira reagcao seja perguntar por qué resposta

Passa a ver a escuta como presenca e nao como concordancia, de modo a conversa chegou ao
que consiga ouvir o filho até o fim sem resolver no meio fim sem conselho

Passa a ver autoridade como algo que se empresta e ndo como algo que se a pergunta apareceu
tem, de modo que, ao ser obedecido, pergunte por que foi

Passa a ver o adiamento como decisdo e ndo como espera, de modo que, ela usou o verbo
ao adiar de novo, saiba que decidiu decidir

Passa a ver reconhecimento como algo que se da e nao s6 como algo que  alguém foi avisado
se recebe, de modo que diga na hora em vez de guardar para a avaliagao

Passa a ver coragem como o que se faz com medo e ndo como auséncia ela agiu com o medo
de medo, de modo que pare de esperar o medo passar para agir ainda ali

Passa a ver a rotina como escolha acumulada e nao como imposicao, de o sujeito da frase
modo que, ao reclamar da agenda, consiga apontar quem a montou mudou

O gatilho

E a exigéncia que faz o destino de perspectiva funcionar, e é a que quase ninguém declara. A
medida é frequéncia.

FORTE



uma palavra ou situagao que aparece toda semana. "Todo mundo dessa sala diz 'urgente’' umas dez
vezes por dia. Depois de hoje, essa palavra nao vai passar sem ranger."

FRACO

uma situacao que acontece uma vez por ano. "Na proxima avaliagdo de desempenho, vocés vao
lembrar disso."

Gatilho semanal instala. Gatilho anual ndo instalanada, porque quando ele chega a palestra ja
desbotou.

04 - DESTINO "
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Caminho 3 - palavra

Uma palavra do dia a dia passa a significar outra coisa. O teste é binario: a pessoa nao consegue

mais usar a palavra do jeito antigo. Nao que ela evite; € que quando usa, alguma coisa range.

Como escolher a palavra

Quatro condicoes, e todas precisam valer.

CONDIGAOD

PASSA

FALHA

1- Aplateiausa
muito

2- O sentido
corrente é raso

3 Osdoissentidos
sio verdadeiros ao
mesmo tempo

4 - Vocé tem lastro
parao nhovo sentido

sucesso, cansago, confianga,
trabalho, crise, urgente, azar,
correria

merecimento, presenca,
autoridade, disciplina, potencial

expoente: tem origem em expor
e desigha o numero que eleva.
Quem eleva é quem expde, e 0s
dois valem juntos

descanso, dito por quem passou
quinze anos montando escala de
turno

resiliéncia, empoderamento, protagonismo,
mindset. Sao palavras de slide, ndao de
conversa

dor, para plateia de médicos: eles ja
operam com o sentido preciso. Gratidao,
para quase todo mundo: ja foi revirada
tanto que a sala espera a virada

trocadilho. Se vocé tirar o riso da salae a
frase deixar de ser verdadeira, nao serve

disciplina, dito por quem leu a etimologia
ontem. A virada é correta e a palestra é
oca ha primeira pergunta real

O teste rapido daprimeiracondicio: vocé ouviu essa palavra num churrasco nos Ultimos seis

meses?

Dezoito palavras, com o sentido novo

Correria

termina: correria para onde?

Potencial

quem ainda nao fez

Expoente

sentidos

Brio

Sucesso
Talento

Disciplina

de vida cheia a ausénciade presencano momento. E a pergunta que ninguém

de elogio a promessa que ninguém cobra. "Muito potencial" é o que se diz para

de superlativo a quem expde e porisso eleva. A mesma raiz sustenta os dois

de palavra quase morta a aexcelénciaque vocé deve asimesmo, n3o a quem te
paga

de chegar ao topo a o que sucede ao que vocé faz hoje

de dom de nascenca a o que foi confiado avocé paramultiplicar

de rigidez contra si a o que se faz por quem se admira, inclusive quem vocé quer ser



Trabalho de oposto de vida a peso que sempre existiu. A pergunta ndao é como fugir, é qual
carregar

Merecimento de saldo moral do universo a transacao: receber por servico prestado
Descanso de prémio pelo esforco a condicao de produzir

Autoridade de poder de mandar a o que faz o outro crescer

Humildade de diminuir-se a saber o proprio tamanho, paraos dois lados

Concorréncia de quem disputa 0 mesmo pedaco a quem corre junto namesmadirecao

Presenca de carisma a posic¢ao no espaco: estardiante. E algo que se faz
Crise de desastre a momento de decidir

Confianca de sentimento a apostadeclarada, comrisco assumido
Coragem de auséncia de medo a o que se fazcom medo

Companheiro de colega a com quem se divide o pdo, nao a sala

Aviso obrigatodrio. Circula muita etimologia falsa em palestra, e ela sempre soa boa. Confira em
dicionario etimolégico antes de subir no palco. Uma virada linda e falsa destréi a credibilidade da
palestra inteira no momento em que alguém confere no celular, e alguém sempre confere.

0 MOLDE

Ao sair daqui, [quem] ndo consegue mais dizer [palavra] do jeito que dizia, porque ela passa a
significar [novo sentido], de modo que, quando [a palavra volta], ele [o que muda].

O teste final do destino

Como alguém de fora saberia que aconteceu? Habito: vendo. Perspectiva: ouvindo o reconto.
Palavra: pelo rangido.

Se a resposta for "ninguém saberia", vocé escreveu uma sensacao. Volte e escolha um dos trés
caminhos.
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Arsenal

Com o qué?

Tudo que vocé tem e que reforca o que vocé afirma. Nao precisa ser prova cabal, e nao precisa
estar pronto.

A pergunta certa

SE FOR "PROVA"

voCcé comeca a descartar tudo antes de escrever, porque nada parece prova suficiente. Perfeccionista
trava aqui e sai da sala com o campo vazio, tendo material de sobra na cabeca.

SE FOR "REFORCGA"

vocé junta primeiro e escolhe depois. A poda vem no fim, com critério, e ndo agora, no impulso.

| Pecameiaprontavale mais no papel do que pecaperfeitanasuacabeca.

Doze tipos de peca, e alista é aberta

Historias Casos Dados Pesquisas

suas, de clientes, de terceiros 0 que aconteceu com alguém numero com fonte estudo, levantamento
Conceitos Premissas Etimologias Argumentos

de outra area, aplicado a sua o raciocinio que sustenta de onde a palavra vem a logica, dita em voz alta
Comparacoes Paradoxos Cenas Objetos

isso é como aquilo duas verdades que brigam o cotidiano descrito algo que vocé mostra

Nao existe hierarquiaentre eles. Um dado ndo vale mais que uma cena, e uma cena nao vale
mais que uma etimologia. Vale mais o que reforga melhor aquela afirmacao.

Historias e casos

SERVE

"Numa reuniao de fechamento em Recife, o gerente da operagao disse na frente de todos que a meta
era impossivel. Eu discordei na hora e fiquei sozinho. No més seguinte a gente bateu, e ele nunca mais
falou comigo do mesmo jeito."

NAO SERVE

"Sempre que eu enfrento um cliente dificil, eu percebo que a firmeza no inicio muda a relagao." Isso &
padrao, e padrao é a conclusao de varios episédios.

A perguntaque resolve: se eu tivesse uma camera, o que ela teria filmado?
Sobre a data: o exemplo que serve nao tem data e nao precisa. "Numa reuniao de fechamento em
Recife" ancora tao bem quanto "em marco de 2024". O que separa episodio de padrao é o singular:
aconteceu uma vez, com gente especifica, num lugar.



Mais quatro, de fontes diferentes

Propria, de fracasso. "Eu montei a apresentacao inteira em cima de um numero que o cliente me passou
por telefone. Na reunido, o diretor perguntou de onde vinha aquele numero. Eu nao sabia."

De cliente. "O caminhao do Jair quebrou trés vezes no mesmo eixo em oito meses, e ninguém percebeu
porque nao havia registro."

Alheia, com crédito. "Um marceneiro me contou que desmontou uma mesa de encaixe depois de trinta
anos e remontou sem trocar peg¢a henhuma."

Publica. um caso conhecido do setor.
cuidado: se as trés pecas mais importantes forem publicas, a palestra é de todo mundo
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Trés jeitos de usar nimero

1- O numero comfonte. "Trés em cada dez caminhdes param por falha que ja tinha aparecido antes."
Cobre afonte de vocé mesmo. Sem ela, vira palpite com aparéncia de dado, e alguém da sala vai perguntar

2 - O numero que hinguém multiplicou. "Um guincho na BR custa 800 reais. Seis quebras por ano sao
4.800, sem contar o dia parado, o cliente perdido e o motorista pago para esperar."
Todo mundo conhece o primeiro nimero. Ninguém fez a conta. E o mais subestimado e o mais facil de achar

3- A contafeitanafrente dasala. Vocé calcula ao vivo, com a sala acompanhando.
Quem acompanhou a conta nao consegue discordar dela

Como achar o nimero que hinguém multiplicou: pegue um nlimero que o seu setor repete ha
anos e multiplique por frequéncia, por quantidade de gente, ou por tempo. O resultado quase
sempre & maior do que qualquer um imaginava.

Conceitos, premissas e argumentos

Conceito emprestado - manutencao preditiva. Na aviacdo, pega boa é trocada por tempo de voo, nao por
defeito. Ninguém espera a turbina falhar.
serve para frota, equipe, saude e relacionamento

Conceito emprestado - mise enplace. Na cozinha profissional, tudo é cortado e posicionado antes do
primeiro pedido entrar.
serve para preparagao, reuniao, venda e aula

Conceito emprestado - dividatécnica. Na engenharia de software, atalho de hoje cobra juros amanha.

serve para processo, contratagao e decisao adiada

Premissa - produto, ndo soma. "Numa parada de fabrica o resultado nao é a soma do que cada area
entrega. E o produto. Se uma area falha, ela ndo subtrai: ela anula o trabalho das outras."

Argumento - acadeiaditaemvozalta. Premissa falsa, depois a afirmacado, depois o porqué, depois a
consequéncia. Sem pular etapa.
funciona bem com sala técnica, que desconfia de conclusdo sem caminho

Conceito de outra area é apecamais barata que existe, e quase ninguém usa. A sala ja
conhece aviagao, futebol, cozinha e medicina. Vocé nao precisa explicar o campo, s6 fazer a
ponte.

Etimologias

Companheiro. De cum panis, com pao. E com quem se divide o pao, ndo a sala.

Crise. Do grego krisis, momento de decidir.

deixa de descrever o tempo e passa a cobrar qual decisao esta sendo adiada

Autoridade. Mesma raiz de autor e de aumentar. E o que faz o outro crescer.



Trabalho. De iripalium. Sempre carregou peso.
a pergunta deixa de ser como fugir do peso e passa a ser qual carregar

Humildade. De humus, chao. Saber com precisao o proprio tamanho, para os dois lados.

Comparacoes, paradoxos e cenas

Comparacio - o dentista. "Vocé nao vai ao dentista quando doéi. Vai antes."
uma frase, e a sala entende manutencgao preventiva sem vocé explicar nada

Comparacao - o degraugasto. Dois degraus de pedra lado a lado: um cavado no meio por décadas de
uso, o outro intacto.

serve para frequéncia, habito e o que realmente se repete

Paradoxo - o especifico é o universal. Quanto mais especifica a cena, mais gente se reconhece.
"todo mundo ja ficou ansioso" nao é de ninguém. A cena exata é de todos

Cena- alinhado slide. "Vocé ja leu a mesma linha do seu slide trés vezes seguidas e nao entendeu
nenhuma das trés, porque estava ouvindo o préprio coragao."

Cena- amensagem nao enviada. "Vocé ja escreveu uma mensagem inteira, leu duas vezes, e apagou letra
por letra em vez de mandar."

Objeto. Algo que vocé tira do bolso e mostra. Um capacete com a etiqueta apagada, uma ferramenta
gasta, um caderno.

objeto ancora memaria melhor que qualquer slide

A cenaé apecamais baratae amais mal usada. Nao custa pesquisa nem fonte, e o erro é
sempre o mesmo: descrever genérico achando que assim serve para mais gente. Funciona ao
contrario.
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Depois de juntar, trés perguntas por peca

PERGUNTA POR QUE IMPORTA

O que elareforca? se nao reforca nada, ela ilustra. Serve, e sai primeiro quando faltar tempo

Quanto tempo ela trinta segundos, dois minutos, cinco. Sem isso vocé nao monta a versao curta
leva? quando o evento atrasar

De onde elavem? sua, de cliente, ou publica. Se as trés principais forem publicas, a palestra é de
todo mundo

Nao facaisso durante acoleta. Junte primeiro, sem filtrar. A ficha é trabalho de depois, e fica
muito mais rapida quando tem material sobrando.

O que sustenta e o que ilustra

SUSTENTA

um marceneiro afirma que movel de encaixe dura mais que movel de parafuso, e conta o caso da mesa
que ele desmontou depois de trinta anos e remontou sem trocar peca. O caso provaaafirmacao.

ILUSTRA

0 mesmo marceneiro conta que aprendeu o oficio com o avd, numa oficina de piso de terra batida. E
uma boa cena, da lastro, e nao prova nada sobre encaixe contra parafuso.

As duas servem, e ocupam lugares diferentes. Na poda, peca que s¢ ilustra sai primeiro. E se
todas as pecas de uma palestra sé ilustram, a palestra nao afirma nada.

Se o campo estiver vazio

Cinco lugares onde vocé ja tem material e ainda nao olhou.
1- Aultimavez que deuerrado fracasso préprio compra mais permissao que vitoria, e vocé
lembra dele com mais detalhe

2 - A pergunta que todo cliente faz se trés pessoas diferentes ja te perguntaram a mesma coisa,
ali tem peca

3- Acoisaque vocé explicasempre vocé ja tem a comparacdo pronta. S6 nunca a chamou de
do mesmo jeito peca

4 - Outraareaque vocé conhece por esporte, cozinha, musica, um hobby. Conceito emprestado é a
acaso peca mais barata que existe

5- 0 numero que o seusetorrepete multiplique por alguma coisa. Ninguém multiplicou ainda
haanos

A regrade busca



05 -

Nao procure uma historia sobre o seu tema. Procure uma coisa que aconteceu e que
reforca o que vocé afirma.

O exemplo do dentista ndo é sobre mecanica. O conceito de manutencao preditiva ndao € sobre
lideranca. A peca certa quase nunca é do seu assunto, e é exatamente por isso que ela
funciona: ela tira a plateia da defesa que ela ja tem montada sobre o seu campo.

ARSENAL "
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Os sete modelos

qual caminho usar

Sao sete caminhos entre os dois pontos. Nao foram inventados: foram observados em discursos que

funcionaram, em paises e décadas diferentes.

Modelo se escolhe pela conviccao e pela sala, nunca por gosto. O modelo que vocé acha mais

bonito é quase sempre o que vocé viu alguém executar bem, e aquilo funcionou porque servia

aquela afirmacao, naquela sala.

MODELO COMO FUNCIONA USE QUANDO

01: Enigma abre com perguntas sem resposta, vocé tem uma notagao prépria: um
entrega uma ferramenta, resolve as trio de termos, uma férmula, um
perguntas com ela desenho

02- Trésatos como era e por que funcionava, o que nada mais encaixa, ou vocé fala em

03 Historias

04 -Dado

05 - Promessa

06-Recusa

07
Ressignificacao

A REGRA RAPIDA

quebrou, o que o0 mundo novo exige

n histérias fechadas, e a afirmacao nasce
do acumulo

0 que a plateia acredita, o dado que prova
o contrario, a virada

0 compromisso que a instituicdo assumiu
por escrito, a distancia, a convocacao

anuncia que nao vai dar o discurso
esperado e entrega o que vem depois

uma palavra do cotidiano revirada até virar
a afirmacao

contextos variados

vocé tem histdrias proprias fortes

a sala é cética e vocé tem numero
verificavel

publico institucional com valores
declarados

o tema esta saturado

a convicgao é conceitual e o destino
é de palavra

Tenho um diagrama ou trio de termos proprio? 01 enigma
Contrario uma percepcao e tenho dado duro? 04 dado

E dentro de empresa com valores escritos? 05 promessa

O tema esta saturado, todo mundo ja ouviu? 06 recusa

Tenho histérias préprias fortes? 03  histérias

A convicgao é conceitual e o publico é técnico? 07 ressignificacao
Nada encaixa com clareza? 02 trésatos

UM RISCO POR MODELO



01

02

03

04

05

06

07

a sua notagao vai ser testada varias vezes na frente da plateia. Se ela for lista disfargada,
desmancha na reaplicacao

previsibilidade. Guarde uma virada para o segundo ato

se as histérias ndo crescerem em nada, vira coletédnea e ninguém sai sabendo o que foi afirmado
sem dado verificavel vira opinido com grafico, e sala técnica percebe em segundos

exige citacdo exata do documento deles. Parafrase derruba o modelo inteiro

recusar sem nomear com precisao o discurso esperado vira arrogancia vazia

se os dois sentidos nao forem verdadeiros ao mesmo tempo, vira trocadilho, e trocadilho
encadeado cansa

Modelo certo daasensacao de que apalestrajaestavaescritae vocé sé encontrou. Modelo
errado dé a sensacgao de que vocé esta encaixando material num molde. Nao é mistica: modelo
certo é aquele cuja estrutura exige exatamente o material que vocé tem em maior quantidade.

08
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Amarracao

Amarrar é fazer o fim conversar com o comeco. Nas dez palestras que o método estudou, todas
amarram. Nao existe exemplo forte sem amarracao.

FORMA COMO FUNCIONA QUANDO USAR

Por vocé retoma no fim uma imagem, frase ou cena € a mais comum e a mais facil. Serve
costura plantada no comeco em qualquer modelo

Por nao existe ponte nenhuma. Cada bloco cobra mais quando a estrutura ja € uma
escalada caro e a resposta continua a mesma sequéncia de historias

A costura custa quatro palavras no fim, se vocé plantou a dncora no comeco. A ancora
precisa ser visivel ou memoravel de toda a sala, e plantada sem alarde: se vocé anunciar
que vai voltar nela, a surpresa acaba.

10 - Elasticidade

A mesma palestra em cinco tempos. Ndo por encurtamento: por remontagem, com outras pecas.

1 MIN I N .
5 MIN I N
10 mIn [ I
o MIN (AN D
60 MIN [N I

as trés pretas nunca saem: partida - convic¢ao - fecho
TEMPO COMPOSICAD
Tmin partida - conviccao - fecho
5min + Uma pecga de arsenal + antitese
10 min + mais uma pecga + absolvigcao
30 min as seis pegas obrigatorias, inteiras

60 min + reaplicacao em casos novos + descida de escala



Se a versao de um minuto precisa de uma quarta peca, a convic¢cao ainda esta longa
demais. E encurtar todas as partes na mesma proporcao produz uma palestra sem nenhuma
parte inteira.

09 E 10
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As seis pecas

que toda palestra precisa ter

O CCDA diz o que a palestra tem. As seis pecas dizem como ela se monta. Elas valem em qualquer
caminho que vocé escolher, e a auséncia de qualquer uma produz um sintoma especifico, sempre o
mesmo.

PECA 0 QUE FAZ 0 SINTOMA SE FALTAR

1-Pontode partida entra por algo que a plateia a sala demora a entrar. Os primeiros minutos

ja reconhece sdo gastos entendendo o assunto

2 - Refutacao nomeia a crenga que vocé a sala concorda com tudo e nao muda nada.
contraria Ninguém entendeu contra o que vocé estava

3. Antitese a objecao mais forte, dita alguém pergunta no fim algo que vocé tinha
por vocé resposta e nao disse

4 - Absolvicao tira a culpa depois de um a sala fecha os bragcos na metade e nao volta

diagndstico duro

5- Autds vocé presente, sem virar o a palestra podia ter sido dada por qualquer um.
personagem Ninguém lembra de quem falou

6- devolve a cena da abertura o fim soa como resumo. A sala aplaude por

Reposicionamento com outro sentido educacao e sai sem nada

1- Ponto de partida

O que é. A cena por onde a palestra entra. Ela precisa ser algo que a plateia ja reconhece, e nao
algo que vocé precise explicar.

Por que existe. Nos primeiros noventa segundos a plateia esta decidindo se vale prestar atencao. Se
ela precisa aprender contexto para entender a sua abertura, vocé gastou o momento em que ela
estava mais disponivel.

Serve. "Um plantonista tomando o quarto café da madrugada."
toda a salajaviu, e metade ja foi

Serve. "Todo mundo aqui largou um sabado para aprender a falar melhor."
situacao imediata: acontece naquele instante

Nao serve. "Em 2019, um estudo da Universidade de Michigan analisou 4.200 profissionais..."

a sala ainda nao sabe por que aquilo importa para ela

O teste: se vocé abrir com essa cena numa mesa de bar, alguém completa a frase por vocé?
Se sim, é reconhecida.



2 - Refutacao
O que é. A crenca comum gque a sua afirmacao contraria, dita com as palavras que a plateia usaria.

Por que existe. Conviccao sem refutacao vira informacao. A sala sé sente que algo foi afirmado
quando percebe que algo foi negado. E a refutacio que cria a tenséo.

Serve. "A gente sempre ouviu que caminhao quebra por falta de manutengao."
acrencanomeada, na versao que a plateia defenderia

Nao serve. "Tem gente que acha que manutengao nao importa."
espantalho. Ninguém pensaisso, e a sala percebe que vocé esta lutando contra um inimigo facil

Aregraque evitao espantalho: escreva a crenga na versao mais forte que ela tem, a que uma
pessoa inteligente defenderia. Se acrencaque vocé ataca é burra, asuavitdérianio vale nada.

3 - Antitese

O que é. A objecao que a pessoa mais competente da sala levantaria, dita por vocé antes que ela
levante.

Por que existe. Faz dois trabalhos ao mesmo tempo. Impede que metade da sala passe a palestra
construindo um contra-argumento em siléncio, o que a tira de escuta. E mostra que vocé conhece os
pontos fracos do proprio assunto, o que compra mais credibilidade que qualquer credencial.

Serve. "E alguém aqui esta pensando que encaixe é caro e demora trés vezes mais. Esta certo. Demora
mesmo."

a objecao real, reconhecida, e ndao desmontada com desprezo

Serve. "Mas tem gente sem estrutura nenhuma lotando auditério. Tem mesmo. E enche uma vez: ndo enche
por dez anos."

Nao serve. "Alguns vao dizer que isso nao funciona na pratica."

é aobjecao que vocé jaresponde de olhos fechados. Nao da trabalho, e a sala percebe

A perguntaque resolve: se a pessoa mais inteligente da sala levantasse a mao para discordar
de vocé, o que ela diria? Se arespostavierfacil, vocé escolheuaobjecio errada.

86 - AS SEIS PECAS "



06 - AS SEIS PECAS

4 - Absolvicao

O que é. Tirar a culpa de quem ouve depois de um diagnostico duro, mostrando que o erro tem
explicacao, e que a explicagcao quase sempre esta no sistema, nao no carater.

Por que existe. Diagndstico duro sem absolvicao produz defesa. E plateia em defesa nao escuta: ela
passa o resto da palestra montando o argumento de por que aquilo ndo se aplica a ela.

A DISTINCAO MAIS MAL COMPREENDIDA DO METODO

Absolver nao é suavizar.

Na absolvicao, a acusagcao permanece inteira e ganha uma explicagao que nao € moral. Na
suavizacao, a acusacao e retirada.

ABSOLVIGAO

"Ninguém aqui omite informacao na passagem de turno por ma fé. Vocés aprenderam o que acontece
com quem admite um erro nesta empresa."
O diagnéstico continuainteiro. A culpamudoude lugar.

SUAVIZAGAO

"Olha, isso acontece com todo mundo, nao é nada demais, faz parte."
O diagndstico foi embora junto com a culpa, e a palestra perdeu o motivo de existir.

Absolvicao. "Vocé nao deixou de anotar por preguica. Ninguém te ensinou que registro é ferramenta de
diagndstico. Te ensinaram que registro é burocracia."

Absolvicao. "Vocés ndo pararam de dar feedback por falta de coragem. Pararam porque a Unica vez que
alguém foi honesto aqui, essa pessoa foi realocada trés meses depois."

Absolvicao. "Vocé nao esta ausente em casa por escolha. Vocé esta ausente porque ninguém nunca te
disse que presenca é uma decisao de agenda, e nao um traco de personalidade."

A perguntaque resolve: depois da minha frase, o problema continua sendo grave? Se nao
continua, vocé suavizou.

Quando é obrigatoria e quando é opcional

Obrigatéria sempre que o diagndstico recai sobre o comportamento de quem ouve. "Vocés nao
escutam", "vocés nao registram", "vocés adiam"

Opcional quando recai sobre um mecanismo: um sistema, uma regra, um processo. Ninguém se
sente pessoalmente acusado por um processo

E ha um calibrador que quase ninguém usa: quanto mais exposta a plateia, com chefe ou cliente na sala,
mais absolvicdo apecaprecisa. Nao é a dureza do diagnéstico que decide: é a exposigao de quem ouve.

5. Autos



O que é. Vocé presente na palestra, sem virar o personagem principal. Estd detalhado no capitulo 12,
e aqui interessa a posicao dele: o autés nao é um bloco, € uma camada. Ele aparece dentro das
outras pegas.

Dentro darefutacao. "Eu também acreditava nisso, e cobrei de time inteiro durante anos."
Dentro daantitese. "Essa objecdo nao é tedrica pra mim: eu perdi um cliente exatamente por causa dela."
Dentro daabsolvicado. "Eu levei seis anos pra entender isso, entdo nao é falta de inteligéncia de ninguém

aqui."

Autés concentrado em um bloco virabiografia. Autds distribuido nas pecas vira lastro. E a
mesma matéria em dois arranjos, com resultados opostos.

6 - Reposicionamento

O que é. O fechamento. A mesma cena da abertura, devolvida com outro significado.

Por que existe. E o que transforma a palestra em uma coisa sé, em vez de uma sequéncia de blocos
bons. Nao é resumo e ndo é chamada para acao.

Abertura. "Um plantonista tomando o quarto café da madrugada."
Fecho. "Aquele quarto café ndo é sinal de dedicacdo. E sinal de um sistema que ja falhou antes do plantdo
comecgar."

Abertura. "Todo mundo aqui largou um sabado para aprender a falar melhor."
Fecho. "Nao é uma sala de gente que quer palestrar. E uma sala cheia de minério que ninguém forjou."

Abertura. "O Jair abre a planilha na segunda e vé dois caminhdes parados."
Fecho. "O Jair nao tem dois caminhdes parados. Ele tem oito meses de informagao que ninguém anotou."

Oteste: o0s dois pontos sao a mesma coisa? Se o fecho for outra cena, vocé tem duas
palestras. E se o fecho apenas repetiracenasem mudar o sentido, vocé tem umamoldura,
hao um reposicionamento.

86 - AS SEIS PECAS "
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Os cinco modos de entrada

Por onde a palestra comeca. Todos entram por algo que a plateia ja reconhece; o que muda é o tipo

de reconhecimento.

MODO 0 QUE E EXEMPLO

Rotina o cotidiano da plateia, em cena a hora em que vocé nao entende algo numa
concreta aula

Memoria um marco que todos carregam um ditado que todo mundo repete desde

compartilhada

Saturaciao

Anomalia

Situacao imediata

0 excesso que a plateia ja
sente

algo que deveria ser
impossivel e aconteceu

0 que acontece naquele
instante na sala

crianga

listar em rajada tudo que trava o
comunicador hoje

0 caso que ninguém explica bem

"todo mundo aqui largou um sdbado para
aprender a falar melhor"

Saturacio se executa, ndo se descreve. Em vez de dizer "vocés estao sobrecarregados de

informacao", liste em rajada, sem respiro, até a sala sentir o peso. A diferenca entre falar do
excesso e produzir o excesso é a diferenca entre a sala concordar e a sala sentir.

Qual escolher

Rotina
Memoria
compartilhada
Saturacao

Anomalia

Situacaoimediata

07 - MODOS DE ENTRADA

quando vocé conhece bem o dia a dia da plateia. E 0 mais seguro e o menos

surpreendente

guando a plateia tem uma origem comum: mesma empresa, mesma geracao,

mesma formagao

quando o tema esta gasto e a plateia ja ouviu tudo. E a entrada que mais

ganha atencao rapido

quando vocé tem um caso que contraria o esperado. Exige que a sala

conhecga o caso

quando algo do proéprio evento serve. E a mais dificil de preparar e a que

mais aproxima
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Poda

por que cortar € o trabalho principal

Quase todo mundo acha que o trabalho de montar uma palestra é achar conteudo. Nao é. Achar
conteudo é a parte facil, e vocé provavelmente ja tem material para trés palestras sem saber.

O trabalho é escolher o que fica de fora. E é por isso que ele doi.

A FRASE QUE MUDA A RELACAO COM 0 CORTE

O que sai costuma ser bom.

Se fosse fraco, a decisao seria facil. A poda existe justamente porque vocé vai ter que cortar coisa
boa.

O que a poda compra

Cortar ndo é perda. E o que produz quatro coisas que vocé nido consegue de outro jeito.

0 QUE A PODA
ENTREGA POR QUE

Densidade a palestra podada tem mais peso por minuto. A mesma hora com metade das
pecas causa o dobro do efeito, porque cada peca tem espaco para respirar

Memgdria ninguém lembra de doze coisas. Lembra de trés. A podaé o que decide quaistrés,
em vez de deixar a plateia escolher aleatoriamente

Elasticidade quem podou sabe o que é essencial, e por isso consegue rodar a mesma palestra
em cinco minutos quando o evento atrasar. Quem nao podou tem uma peca Unica e
fragil

Acervo 0 que sai com motivo escrito vira material para a proxima palestra, para outro

publico, para um artigo, para um post. Podanao é descarte: é catalogacao

O sinal de que faltou poda: a plateia sai dizendo "foi muito bom, tinha muita coisa". Isso nao é
elogio. E a descricao de alguém que ndo conseguiu guardar nada.

Os quatro cortes, nesta ordem

A ordem importa porque cada corte fica mais dificil que o anterior. Se vocé comecar pelo ultimo, vai
gastar energia decidindo entre duas pecas boas e depois descobrir que uma delas hem cabia no
destino.

Corte 1 contradiz o destino



Sai primeiro, sempre, e sem discussao. A peca leva a sala para outro lugar que nao o seu destino.

O caso. Uma palestra cujo destino é "o gestor passa a escrever o motivo de cada decisao que reverte" tem
uma historia linda sobre intuicao de lideranga.

a historia é 6tima e ensina o contrario: que decisao boa vem do instinto. Ela sai, mesmo sendo a melhor peca do arsenal

Como identificar: pergunte de cada pecga para onde ela empurra a plateia. Se a resposta nao
for o seu destino, ela contradiz mesmo que pareca compativel.

Corte 2 - repete

Duas pecas que reforcam a mesma coisa competem entre si, e o efeito é pior que o de uma peca
s0: a segunda enfraquece a primeira, porque a sala ja entendeu e agora estd esperando vocé seguir.

Como escolherqual fica. Fica a que tem mais singular: gente com nome, lugar, desfecho. Empatou? Fica a
que é sua, e nao a publica.

Doisrecursos que fazem amesma coisase anulam.Dois que fazem coisas diferentes se
somam. E por isso que o limite nunca é a quantidade de pecas: é a competicdo entre elas.

Corte 3 - ndao cabe no tempo

Aqui vale a elasticidade: talvez ela caiba na versao de sessenta minutos. Anote onde ela cabe antes
de tirar, porque essa anotagao é o que faz o acervo funcionar.

Corte 4 - vocabulario

A peca usa uma palavra que essa plateia ja ouviu demais. E o corte mais subestimado, porque a
peca esta tecnicamente correta e mesmo assim vai produzir desengajamento.

O caso. Uma peca excelente sobre priorizacdo usa a expressao "sair da zona de conforto" trés vezes.
a plateia ouve isso desde 2015. A peca nao esta errada: ela esta gasta para essa sala. Reescreva ou corte

Todo descarte tem motivo escrito

N&o ¢ burocracia. E o que impede vocé de refazer a mesma discussdo daqui a trés meses, e o0 que
transforma corte em patriménio.

O formato, e ele cabe em uma linha:

Peca: a histdria do marceneiro e a mesa de trinta anos
Motivo: repete a peca do dentista, e a do dentista & mais curta
Onde serve: na versao de 60 min, ou em palestra para publico técnico que precisa de mais prova
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O teste dadependéncia: se cortar a peca mais longa derruba a palestra, o mapa depende
demais de uma pega s0, e vocé nado tem uma palestra: tem uma histéria com introducao.

PODA
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O autos

O quarto recurso

Aristételes deu trés: ethos, pathos e logos. O autés € o quarto, e é o tinico que nao é técnica: é voceé.

Nao a sua credencial, que é ethos. Nao a sua emocao, que é pathos. Nao o seu raciocinio, que é
logos. A sua vida como prova.

0S TRES DE ARISTOTELES - E 0O QUARTO
ETHOS PATHOS LOGOS AUTOS
autoridade emogao razao vocé
reproduzivel reproduzivel reproduzivel ninguém copia

qualquer um estuda e executa os trés primeiros. O quarto exige ter vivido aquilo

A PERGUNTA QUE A SALA TEM E NAO FORMULA

Por que vocé, e nao outro que fala do mesmo tema?

O autds é a unica resposta possivel. As outras trés podem ser aprendidas por qualquer um.

Por que ele é o diferencial e nao uma peca a mais

Ethos, pathos e logos sao reproduziveis. Qualquer um estuda retérica, aprende a construir
credibilidade, treina emog¢ao e monta argumento logico. Duas pessoas com a mesma dedicagcao
chegam ao mesmo nivel.

0 autos nao é reproduzivel por definicao, porque ele exige ter vivido. Ninguém copia doze anos de
obra, seis anos cuidando de alguém, ou a demissao que te ensinou a calar. E o Unico recurso que
nao tem atalho.

E isso tem uma consequéncia comercial direta: o autds é o que impede a sua palestra de virar commodity.
Duas pessoas podem falar sobre o mesmo tema com a mesma técnica, mas sé uma delas viveu o que viveu.

As cinco formas

FORMA 0 QUE E QUANDO USAR

Historia vocé conta a propria quando a experiéncia é rara e explica a conviccdo. Eaque
vivida trajetéria mais vira biografia se nao tiver cuidado

Fracasso vocé conta o proprio erro  quando O seu sucesso ja € evidente para a sala, ou
quando o diagnostico é duro



Obra seu trabalho ja esta na sala quando o lastro ja esta estabelecido. Gastar tempo com
antes de vocé falar credencial vira desperdicio

Presenca vocé demonstra alio que  quando o tema é comportamental. Se vocé fala de escuta,

esta afirmando a sala repara em como vocé ouve a pergunta dela
Posicao vocé é parte do grupo de  quando a plateia desconfia de quem vem de fora
que fala

Porfracasso. "Eu montei uma apresentacao inteira em cima de um nimero que o cliente me passou por
telefone. Na reuniao, o diretor perguntou de onde vinha aquele numero. Eu nao sabia."

Porposicao. "Eu falo como quem ainda esta no plantdo, ndo como quem estudou plantao."

Porobra. Nao dizer nada sobre si, e deixar o trabalho responder.
a forma mais econémica, e a que exige mais lastro real

A REGRA QUE QUASE NINGUEM SEGUE

Fracasso compra mais permissao que vitoria.

Quem ja sabe que vocé chegou la nao precisa ouvir de novo. Precisa saber que vocé ja esteve onde
CIENC R

O erro de dose

Autos de menos: a palestra podia ter sido dada por qualquer um. Autds demais: a palestra vira sobre
vocé, e a plateia sai admirando em vez de mudando.

A calibragem: o autds deve aparecer dentro das outras pecas, ndo em bloco separado. Uma
frase na refutagdo, uma na antitese, uma na absolvigdo. Autés concentrado virabiografia.
Autos distribuido viralastro.

12 - 0 AUTOS "
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Os quatro circulos

do utilitario ao ideologico

Nao sao niveis de qualidade. Sao niveis de alcance, e a diferenca entre eles decide se vocé tem
uma palestra que se vende ou um corpo de trabalho que se expande.

4 - MOVIMENTO

"por que isso importa além dele?"
no CCDA: o outro lado da convicgao
3 - COMUNIDADE

"quem mais pensa assim?"

no CCDA: o vocabulario proprio

2 - MARCA

"eu importo aqui?"

no CCDA: o autos

1 - UTILITARIO

"isso funciona? o que eu levo?"
no CCDA: o destino

MOVIMENTO

COMUNIDADE

MARCA

Como atravessar os quatro huma palestra

abertura - circulo 1 ou 2 - ancora no real da sala
desenvolvimento - 2 para 3 - constroi o "nos"
climax - 4 - a convicgao, com o outro lado nomeado

fechamento - 1- a mesma agdo, com outro significado

A maioriafazao contrario: abre no propodsito e fecha na tarefa. Isso cria distancia entre o
inspirador e o executavel, e é por isso que a sala sai emocionada e nao faz nada.

13 - 0S QUATRO CIRCULOS
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O que cada circulo entrega, e o que ele abre

1. Utilitario - "isso funciona?"

O que entrega. Clareza operacional. A pessoa sai sabendo o que fazer.

O que abre. O mercado de treinamento e capacitacdo. E onde a maior parte do dinheiro de palestra
corporativa esta hoje, e é o circulo mais facil de vender porque o comprador entende o que esta
comprando.

A armadilha. Ser "o palestrante de [tema]". Vocé compete por agenda e caché com todo mundo que
fala do mesmo assunto, e vira commodity: se o seu preco subir, contratam outro.

Exemplo. Uma palestra sobre técnicas de fechamento de venda. Excelente, aplicavel, contratada por trés
empresas do mesmo setor.
e substituivel por qualquer consultor com o mesmo repertorio

2 - Marca - "euimporto aqui?"
O que entrega. A sensacao de ser vista. Tem alguém de verdade naquele palco, e essa pessoa sabe
0 que ela vive.

O que abre. Recontratagao e indicacao. Circulo1vende uma vez; circulo 2 é chamado de volta,
porque a empresa nao esta contratando um tema: esta contratando vocé.

A armadilha. Emocionalismo sem substancia. Arranca lagrima e ndao muda nada, e a préxima
contratacdo vem por saudade, nao por resultado.

Exemplo. A mesma palestra de fechamento de venda, agora com o caso real do vendedor que ele treinou
e que perdeu o maior cliente por medo de fazer a pergunta.
o tema é o mesmo. O que mudou foi haver alguém ali

3 - Comunidade - "quem mais pensa assim?"

O que entrega. Identidade coletiva. O "eles" vira "nds", e as pessoas passam a se reconhecer entre
si por causa do seu vocabulario.

O que abre. Aqui muda o modelo de negdcio inteiro. Comunidade sustenta programa continuo,
mentoria em grupo, certificacao, evento proprio, assinatura. Deixa de ser venda por palestra e passa
a ser relagcao recorrente.

A armadilha. Confundir audiéncia com comunidade. Se so existe quando vocé posta, é audiéncia.
Comunidade continua conversando quando vocé some.

Exemplo. Os vendedores que passaram pela palestra comegam a usar entre si a expressao "pergunta que
trava" para descrever o momento que evitam. Eles se identificam por isso, e trocam casos sem vocé estar
na sala.

o teste: alguém usou o seu vocabuldrio numa reuniao onde vocé nao estava



4 - Movimento - "por que isso importa além dele?"

O que entrega. Uma crenga que sobrevive a sua auséncia, e que tem um outro lado declarado.

O que abre. Multiplos mercados de uma vez. Quando a sua convic¢ao é sobre o mundo e nao
sobre a sua area, ela viaja. Uma tese sobre registro e padrao serve para frota, para saude, para
educacao e para familia, e cada uma dessas € um mercado com orcamento proprio.

A armadilha. A crenga que ndo anda sem vocé. Se ninguém consegue defender a sua tese na sua
auséncia, vocé tem seguidores, nao movimento.

Exemplo. A tese deixa de ser "como fechar mais vendas" e passa a ser "a maior parte do que a gente
chama de resisténcia do cliente € medo de quem vende". Isso vale para venda, para consulta médica, para
sala de aula e para conversa de casal.

quatro mercados a partir de uma frase

13 - 0S QUATRO CIRCULOS "
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Por que isso € uma decisao de negocio

A pergunta comercial que quase ninguém formula é esta: por que investir em estrutura de palestra
e ndo em trafego, em site, em prospeccio?

A resposta esta nos circulos. Estrutura ndo melhora uma palestra. Ela é o que permite que uma
conviccgao gere muitas palestras, e que cada uma abra um mercado diferente.

circuLo MODELO DE RECEITA TiPICO TETO

1- Utilitario caché por palestra, treinamento fechado as horas do seu dia. Vocé s6 ganha
quando esta no palco

2-Marca recontratacao, indicacao, caché maior ainda as suas horas, mas com preco
melhor e menos esforgo de venda

3- programa continuo, mentoria em grupo, cquebraotetode horas. A receita passa a
Comunidade certificagdo, assinatura existir sem vocé estar presente

4q- licenciamento, formacao de a sua convicgao passa a operar em
Movimento multiplicadores, expansao setorial mercados que vocé nunca visitou

Uma convic¢ao, muitas palestras

Este € o mecanismo de expansao, e ele é o oposto de "ter varios temas". Varios temas
fragmentam. Uma convicc¢ao que reaplica multiplica.

A convicgao: "As pessoas nao resistem a mudancga. Resistem a perder o que a versao antiga
garantia a elas."

Para o mercado corporativo: por que a implantagao de sistema falha mesmo com treinamento.
Para o mercado de saude: por que o paciente abandona o tratamento na terceira semana.
Para o mercado educacional: por que o professor experiente rejeita metodologia nova.

Para o mercado familiar: por que o adolescente resiste a regra que ele mesmo pediu.

Quatro palestras. Um arsenal parcialmente compartilhado. E a mesma frase no centro.

E porisso que o teste de reaplicagio existe. Ele ndo é rigor académico: é a diferenca entre ter
uma palestra e ter um corpo de trabalho que se expande.

Como a comunidade nasce da palestra

Comunidade nao se cria com grupo de WhatsApp. Ela nasce quando um vocabulario passa a
circular sem vocé.

1:0 a palavra que vocé revirou, o termo que vocé criou, a pergunta que vocé repete. E o
vocabulario que as pessoas usam para se reconhecer



2-A elas usam 0 seu conceito hum caso que vocé nunca citou. Esse € o momento em
reaplicaciao que deixa de ser sua
3:Olugar algum lugar onde elas se encontram: um programa, um evento, um grupo. Sem
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isso, areaplicacao acontece e se dissipa

Circulo 1 bem feito é melhor que circulo 4 mal feito. Nao existe obrigacado de chegar ao quarto, e
tentar pular do primeiro direto para o quarto produz a palestra de propdsito vazio, que é o pior
produto do mercado.

O que existe é a informacao de que os quatro existem, e de que a mesma palestra pode alcancar
todos eles se vocé souber onde cada peca atua.

0S QUATRO CIRCULOS "



ANEXO A

Forjando palestras
motivacionais

quando o destino nao é comportamental

Boa parte do que existe sobre estrutura de palestra foi escrita para um tipo so: a palestra corporativa,
com tema contratado, plateia definida por cargo, e um comportamento a mudar na segunda-feira.

Sé que muita gente nao faz isso. Faz palestra de sentido, de propdésito, de virada de vida. E aplicar
a régua errada nesse género produz um diagnostico falso: parece que falta destino, quando na
verdade o destino é de outro tipo.

A inversao que justifica o rigor aqui

Palestra corporativa vazia é chata, e todo mundo percebe.

Palestra inspiracional vazia é aplaudida de pé, e ninguém percebe até segunda-feira.

A ovacao quase nunca indica que funcionou. Costuma indicar que ninguém foi contrariado.

Este anexo nao afrouxa nada. Ele move a exigéncia para o lugar onde ela morde.

Os trés tipos, e por que o piso é o mesmo

Ja vimos os trés caminhos do destino: habito, perspectiva e palavra. A palestra motivacional quase
sempre usa os dois tultimos, e é por isso que ela parece nao ter destino quando medida pela régua

do primeiro.
TIPO DOMINANTE EM VERIFICA-SE POR
Habito corporativo, treinamento, técnico observacao de terceiro

Perspectiva convencao, evento aberto, palestra de  reconto: ela explica diferente
sentido

Palavra rito, formatura, keynote conceitual o rangido: ela ndo consegue mais usar do
jeito antigo

O piso é o mesmo nos trés: sensacao nao sustenta. "Sair inspirado" é o que evapora no
estacionamento, e isso vale igualmente para o género que vive de inspirar.

A exigéncia que substitui o prazo

Na palestra corporativa, o destino forte tem prazo: até a proxima entrega, ainda esta semana. Na
motivacional, prazo nao existe, e a tentagao é aceitar destino sem verificagao nenhuma.



0 que substitui o prazo é o gatilho. E a medida do gatilho é frequéncia.

FORTE

uma palavra ou situagao que aparece toda semana. Ela ndo precisa que a pessoa lembre de vocé: ela é
acionada de fora.

FRACO

uma situacao anual. Quando ela chega, a palestra ja desbotou.

Destino de perspectiva sem gatilho declarado nao sobe do primeiro degrau. A leitura nova existe,
é bonita, e nunca é acionada.

ANEXO A - PALESTRAS MOTIVACIONAIS "



ANEXO A - PALESTRAS MOTIVACIONAIS

A armadilha da biografia

E o problema mais comum deste género, e o mais delicado de tratar, porque a pessoa chega com o
material mais precioso que ela tem.

Ela passou por algo dificil, superou, aprendeu, e acha que a histdria é a conviccao. O teste de
reaplicacao pede trés casos nao relacionados, nenhum podendo ser ela, e reprova.

A histéria nao é a conviccio.E o arsenal.

A conviccao é o que a historia prova sobre outras pessoas. A historia continua na
palestra, e provavelmente continua sendo a peca mais forte dela. Muda de funcao: deixa
de ser tese e passa a ser prova.

A pergunta que destrava: o que a sua historia prova sobre gente que nunca passou por
isso? A resposta costuma sair inteira, na primeira tentativa. E a pergunta de maior
rendimento do método para este publico.

Ordem importa. Ouca esta formulacao antes de aplicar o teste, nunca depois. Quem ouve "sua
historia € o arsenal" antes de escrever chega no teste sabendo o que fazer. Quem ouve depois de
reprovar sente que perdeu.

O alvo quando nao ha cargo

Palestra corporativa tem alvo por funcao. Palestra motivacional € para plateia mista, e é aqui que
quase todo mundo trava.

O alvo continua existindo. Muda de eixo: deixa de ser cargo e passa a ser momento de vida.

ALVO POR QUE
Fraco "empresarios" nao diz nada sobre estado interno. Um de 25 abrindo a
primeira e um de 60 vendendo a terceira ndo tém nada
em comum
Fraco "jovens" idade ndo é momento
Forte "quem esta prestes a desistir de algo estado interno especifico, e quem esta nele se reconhece
que comegou ha menos de dois anos" na primeira frase
Forte '"quem conseguiu o que queria e ninguém fala disso em voz alta, o que torna o
descobriu que ndo era aquilo" reconhecimento mais forte

Forte '"quem é bom no que faz e esta sendo ressentimento comum e ndo nomeado. Nomear ja é meia
passado para tras por quem fala palestra
melhor"

Forte "quem virou chefe dos colegas e ainda  momento de transigdo, com data e desconforto
ndo sabe como sentar na mesa" reconhecivel

O teste do alvo por momento: numa plateia de quinhentas, quantas estao nesse momento
agora? Se aresposta for "todas", o alvo é fraco. Se for "umas oitenta", estd bom. A palestra



fala para as oitenta, e as outras escutam sabendo que ja estiveram ali ou que vao estar.
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ANEXO A - PALESTRAS MOTIVACIONAIS

O arsenal muda de composicao

Palestra corporativa prova por evidéncia. Palestra motivacional prova por reconhecimento, e isso
pede outro material. Seis pecgas.

PECA 0 QUE FAZ CUIDADO

Etimologia mostra que a palavra ja disse outra confira. Etimologia falsa circula muito e
coisa sempre soa boa

Cenauniversal o0 momento cotidiano descrito com quanto mais especifica, mais universal
precisao

Paradoxo duas coisas verdadeiras que nao verdadeiro, ndo esperto

deveriam caber juntas

Texto candnico filosofo, escritura, poeta, letra de com crédito, e a palestra continua de pé
musica sem ele

Pergunta a pergunta que fica trabalhando depois  uma por palestra. Duas viram evasiva

suspensa

Historiapropria a sua, situada é arsenal, ndo convicgao

A regra da cena universal, que parece contraditoria

Quanto mais especifica a descricao, mais universal o reconhecimento.

GENERICO

"Todo mundo ja ficou ansioso antes de uma apresentagcao importante."

ESPECIFICO

"Vocé ja leu a mesma linha do seu slide trés vezes seguidas e nao entendeu nenhuma das trés, porque
estava ouvindo o proéprio coracao."

Descricao genérica ndo € reconhecida por ninguém, porque nao é de ninguém. A cena exata € de todos.

O teste do texto candnico
Tire a citacao. A palestra continua de pé? Se cai, vocé nao tinha argumento: tinha uma frase de

outra pessoa.

Trés fildsofos em cinco minutos, cada um com uma frase, nenhum conectado ao que vem depois, é erudicao
decorativa. Prova que voceé leu, ndo prova o que vocé afirma.

O que ndao muda

A regra do lastro nao afrouxa. Em palestra filoséfica o estudo pesa mais do que pesaria numa
palestra de processo, e essa é a Unica mudanca. Citar nao é ter estudado.

Os modelos dominantes



Dos sete, dois carregam quase toda a palestra motivacional.

07- uma palavra revirada até a ultima virada ser a conviccao. Nao use se apalavra
Ressignificacao falhar em qualquer um dos quatro critérios. Modelo bom com palavra errada

produz pega tecnicamente correta que ninguém leva embora

03 Histériasem histérias em que o circulo abre a cada bloco, de vocé até o grupo. O erro que
escalada elaevita: quatro historias sem escalada é uma lista, e é a Unica variante com

risco real de terminar sem afirmar nada

06 - Recusado aparece muito, porque tema motivacional é saturado por definicao. Mal feita:
débvio "eu nao vim aqui falar de motivagao", e a pessoa fala de motivagao por

quarenta minutos com outro nome. A sala percebe no décimo minuto

A conviccao que nunca é dita

Este género é o terreno natural da convicgao distribuida: a palestra nunca enuncia a frase, e a sala
sai sabendo qual é.

O critério é duro e nio abre excecao: ela precisa ser reconstituivel.

Se trés pessoas escrevem frases diferentes que apontam para o mesmo lugar, ela existe. Se
apontam para lugares diferentes, nao existe, e o que houve foi uma cole¢cao de momentos bonitos.

Na duvida, escreva a frase. VVocé nao precisa dizé-la no palco, mas precisa saber qual é.

Checklist do género
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O meu destino é de perspectiva ou de palavra? Escrevi ele no molde, ou é sensacao?
Declarei o gatilho? Com que frequéncia ele acontece na vida dela?

A minha histéria esta entrando como tese ou como prova?

O meu alvo é um momento de vida, ou € um cargo, uma idade, uma categoria?

Se eu tirar a citacao mais bonita, a palestra continua de pé?

Se eu nao digo a frase, trés pessoas diferentes conseguem escrevé-la?



ANEXO B - GABARITO 1

Brio

Clovis de Barros Filho

Uma palavra quase esquecida, revirada até virar critério de escolha. Arco curto, densidade alta.

ABRE
a sala de aula

a cena que todo
aluno ja viveu

VIRA A PALAVRA

brio

PROVA ENCENANDO FECHA MANDANDO FAZER
faz as vozes da conversa interna com nome e prazo

de palavra velha a
critério de escolha

nao termina em reflexao:
termina em tarefa

C-Contexto gente que nao entendeu alguma coisa e trata isso como limite pessoal, ou como sinal de que
nao serve para aquilo. Alvo por momento de vida,nao por cargo

C-Conviccao nao entender nao é limite seu: € um convite que espera resposta. E brio € como vocé
responde. Enunciada comtodas as letras

D -Destino palavra. Depois disso vocé nao consegue mais dizer "ta bom assim" do mesmo jeito

A - Arsenal a cena de aula - a conversa encenada - o riso de si mesmo - a tarefa com prazo

Modelo 07 - Ressignificagdo. A palavra passa nas quatro condigdes: é de uso raro mas
compreensivel, o sentido corrente é vago, os dois sentidos convivem, e ele tem lastro de
sala de aula

Entrada Rotina. A hora em que vocé nao entende algo numa aula

Amarracao Por costura. \olta a cena de aula com a palavra ja revirada

Os cinco recursos, e o que cada um faz

RECURSO FUNGAO POR QUE NAO ATRAPALHA 0S OUTROS

A cenadeaula localiza € 0 Unico que situa. Ninguém precisa ser convencido de que aquilo
existe

A conversa mostra em vez de explicar o que a pessoa pensa, ele faz a voz. E

encenada demonstracao, ndo descricao

Ele seinclui desarma usa "a gente". A sala nao se fecha quando ele aperta, porque ele
esta dentro do alvo

Eleridesimesmo compra € 0 que autoriza a parte dura logo depois. Sem isso, a cobranga

permissao soaria arrogante
A tarefacom cobra € o Unico que exige agao. Termina em tarefa, ndo em reflexao
prazo

A licao de densidade: cinco recursos em poucos minutos e nenhum atrapalha o outro,
porque cada um faz um trabalho diferente. Dois recursos que fazem a mesma coisa se



anulam. Dois que fazem coisas diferentes se somam. O limite nunca é a quantidade: é a
competicao.
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ANEXO B - GABARITO 2

Cinco conselhos
Simon Sinek

Cinco conselhos fechados em si. Ele nunca diz a frase central, e a sala sai sabendo qual é.

ABRE 01 VOCE 02 VoCE 83 0 OUTRO 04 0 GRUPO 05 0 DEPOIS
va atras do que quer, vocé pode ser rede de confianga, seja o Ultimo a falar, cuidado com o ego

p— H H H - |

0 CIRCULO ABRE A CADA CONSELHO, E A RESPOSTA CONTINUA A MESMA

C-Contexto gente jovem, no comego da carreira, num evento em busca da prépria centelha.
Cultura de individualismo

C-Conviccao elenuncadiz. Todo mundo procura a propria faisca, e o jogo € infinito e coletivo:
importa como vocé joga, hao onde chega

D - Destino perspectiva. Sai da busca individual e passa para a jornada coletiva. O "circulo
maior"

A - Arsenal cinco conselhos, cinco arsenais. Cada um com cena e gente proprias

Modelo 03 Historiasem escalada. O que cresce nao é o tempo de cada bloco: é o tamanho
do circulo

Entrada Situacao imediata. Abre pelo que esta acontecendo ali, naquele momento

Amarracio Porescalada. Nao existe ponte: cada bloco cobra mais caro e a resposta continua a
mesma

Os cinco conselhos, e o raio de cada um

CONSELHO A QUEM SERVE

1- Va atrds do que vocé quer, mas nunca impeca os outros de irem VOCé, e quem esta ao lado

2 - Vocé pode ser o problema, mesmo tentando ser a solugao Vvocé, e quem depende de
vocé

3 - Nao é sobre ser incrivel: € sobre cuidar do outro e construir rede de o time
confianga

4 - Seja o ultimo a falar. Ouca para ser ouvido, e lidere assim 0 grupo inteiro

5 - Cuidado com o seu ego quando vocé chegar la todos os que vierem depois

As quatro coisas que ele faz



0 QUE FAZ POR QUE FUNCIONA

Avisa quantos sao a sala relaxa porque sabe onde esta e quanto falta. E ele se compromete
a entregar os cinco

Cadaconselho se nao é um argumento longo cortado em cinco. Sao cinco inteiros, com

sustentasozinho cena, gente e desfecho proprios

A ordem nao é livre comeca em vocé e termina em todo mundo. O que cresce acadabloco é
o tamanho do circulo

Nao se apresenta o trabalho dele ja é conhecido. Autds por obra: quando o lastro esta

estabelecido, credencial é desperdicio

A FRASE QUE ELE NUNCA DISSE

O jogo é infinito e coletivo.

E sobre o caminho, nio sobre o destino.

Nenhum dos cinco conselhos diz isso. Os cinco somados afirmam exatamente isso.

O teste que vocé pode aplicar no seumaterial: troque dois blocos de lugar. Muda alguma
coisa? Se ndo muda, vocé tem uma lista. Se desmonta, tem uma escalada.

ANEXO B - CINCO CONSELHOS "



ANEXO B - GABARITO 3

The Best Speaker 2024

Thiago Athanazio - palestra campea

Uma palavra de elogio virada do avesso, com uma notacao de trés termos que se aplica na frente da sala. Eo

unico gabarito aqui em que vocé pode ver todas as decisdes de método por dentro, inclusive as que ficaram

de fora.

SATURACAO

VIRA A PALAVRA A NOTAGAO REAPLICA FECHA

"vocé tem muito potencial” potencial e expoente base - expoente - poténcia em casos novos devolve

j— —] —] ——]

o elogio que todo mundo

a ferramenta é testada olugar vazio

ja ouviu e ninguém cobrou na frente da sala da abertura

C - Contexto

C- Conviccao

D - Destino

A - Arsenal

Modelo

Entrada

Amarraciao

gente que ja ouviu a vida inteira que tem "muito potencial", e que carrega isso como
elogio. Alvo pormomento de vida: quem esta sendo reconhecido pela promessa e
nao pela entrega

nio é sobre serpotente.E sobre serexpoente. A posicdo ja é sua: falta exercé-la, e
exercer com sinal positivo

palavra. "Potencial" deixa de ser elogio e passa a ser promessa que ninguém cobra.
E "expoente" deixa de ser superlativo e passa a ser posi¢cao que se ocupa

a notacao de trés termos - a reaplicacao em casos nao relacionados - 0 autés por
posicao - o siléncio como peca

07 - Ressignificacao, com 01- Enigmadentro. A palavra é revirada, e no meio entra
uma notacao propria que resolve o que foi aberto

Saturacdo. O elogio repetido até a sala sentir o peso de nunca ter sido cobrada por
ele

Porcostura. O fecho devolve a cena da abertura com o elogio ja revirado

Por que a palavra passou hos quatro critérios

CRITERIO COMO "EXPOENTE" PASSA

1- A plateiausamuito "potencial" é palavra de conversa, nao de slide. Todo mundo ja ouviu e ja
disse

2 - 0 sentido corrente é "expoente" é usado como superlativo vago, sem ninguém pensar de

raso onde vem

3 Osdois senti

dos sao expoente vem de expor, e designa o nimero que eleva. Quem eleva é

verdadeiros juntos quem expoe. As duas coisas sao verdadeiras ao mesmo tempo, e nao é

trocadilho



4 - Halastro parao novo quem afirma passou pela exposi¢cao antes de ter o resultado, e nao
sentido depois

A notacio, e por que ela nao é lista disfarcada

Base. O que vocé é hoje, o material com que se trabalha.
Expoente. A posicao de exposicao, que multiplica a base.
Poténcia. O resultado, que ninguém controla diretamente.

A notagdo passa no teste do modelo 01 porque ela é aplicada na frente da sala, em casos que
nao foram preparados para caber nela. Lista disfarcada desmancha na reaplicacdo; notacao
verdadeira aguenta.

O que ficou de fora, e por qué

Este é o valor especifico deste gabarito: a poda esta documentada.

Trés conceitos de Aristoteles repetiam o que a notacao ja entregava, com mais tempo e menos
forca

Trés correntes de liderancga nao cabiam no tempo, e nenhuma reforgcava a convicgao central

Formulas de fisica vocabuldrio errado para a sala. Corretas, e afastavam
Dois pares de cultura ilustravam, nao sustentavam. Sairam primeiro, pela regra
popular

Nenhumadessas pecaseraruim. Todas foram cortadas por um dos quatro motivos, com o
motivo escrito. E o que a poda é na pratica, e é o que a maioria nao faz.

O teste de fechamento involuntario

Depois da apresentagcao, um jurado resumiu a mensagem em uma palavra, e outro formulou a frase
de fecho por conta propria, sem que ela tivesse sido dita.

Isso é o teste de conviccao reconstituivel acontecendo ao vivo. Quando duas pessoas
independentes chegam & mesma formulacdo sem terem ouvido a frase, ela existe de verdade. E a
evidéncia mais forte que uma palestra pode receber, e ela ndo depende de aplauso.

ANEXO B - THE BEST SPEAKER 2024 "



ANEXO B - 0 QUE 0S TRES ENSINAM JUNTOS

Trés palestras, trés caminhos

BRIO CINCO CONSELHOS THE BEST SPEAKER 2024
Convic¢do enunciada distribuida enunciada, e revirada
Modelo 07 ressignificagao 03 histérias em escalada 07 com 01 dentro
Entrada rotina situacao imediata saturacao
Destino palavra perspectiva palavra
Amarragao costura escalada costura
Arco curto e denso longo, circulo abrindo médio, com ferramenta no meio
Autés por posicao, distribuido por obra, ausente do texto por posicao e por fracasso

0 QUE 0S TRES PROVAM JUNTOS

Um disse com todas as letras. O outro nunca disse. O terceiro
disse erevirou.

Os trés funcionaram.

Nao existe um jeito certo de estruturar. Existe o jeito que serve aquela conviccao, naquela sala.

Mas ha uma exigéncia que nao muda nos trés. Quando vocé nao diz a frase, a sala precisa
conseguir escrevé-la sozinha. Se trés pessoas escreverem frases diferentes apontando para o
mesmo lugar, funcionou. Se apontarem para lugares diferentes, ndo existia frase nenhuma: sé uma
sequéncia de momentos bonitos.

O que copiar de cada um

Do Brio a densidade sem competicao. Cinco recursos, cinco funcoes diferentes, nenhum
atrapalha o outro

Do Sinek a escalada por raio. Se trocar dois blocos de lugar nao muda nada, vocé tem uma lista
Do TBS a poda documentada, e a notagao testada ao vivo em caso nao preparado
2024
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ANEXO C

A Kali e o NotebookLM

A folha forga a escolha. A |A forga o rigor. As duas fazem coisas diferentes, e a ordem importa.

Ainda jogue o seu CCDA na Kali, a IA da Forja. Cole o que vocé escreveu, do jeito que esta. Ela
hoje I&, devolve o que entendeu campo por campo, e aprofunda s6 onde estiver raso
No fim ela entrega um documento com o trilho da sua palestra: o que vocé defende, com o que

sustenta, quais caminhos existem e o que ganharia ficando mais forte

Amanha suba esse documento no NotebookLM e converse com ele. E de 14 que a palestra
completa sai

Na preencha uma folha CCDA por semana, sobre palestra dos outros. Em um més vocé |é
semana  estrutura sem esforco

Umacoisaque aKalinao faz: ela ndo escreve a sua conviccdo. Ela monta arranjos com as suas
palavras e devolve para vocé escolher. Se vocé corrigir, a sua versao prevalece, mesmo que
pareca mais fraca.

Anexo D - Antes de subirno palco

0 CCDA

« Consigo descrever a segunda-feira de manha da pessoa que vai me ouvir?
» Sei o que ela ja ouviu demais, e evitei esse vocabulario na abertura?

« Existe alguém que defenderia o contrario da minha afirmac¢ao, com argumento que da trabalho
responder?

+ Se ela aceitar a minha frase, trés ou mais objecdées caem sozinhas?
* A minha frase explica trés casos, e nenhum deles sou eu?

« Alguém de fora saberia dizer se o destino aconteceu?

» Declarei o gatilho, se o destino for de perspectiva ou de palavra?

o Cada peca do arsenal responde: o que isso reforca?

A ESTRUTURA

» Os dois pontos sao a mesma coisa? O fecho devolve a cena da abertura com outro sentido?
» Os blocos reforcam coisas diferentes, ou € o mesmo bloco trés vezes?

e Trocar dois blocos de lugar muda alguma coisa?

e As seis pegas estao alocadas, ou alguma ficou de fora sem decisao?

» Escolhia amarracgao, ou ela simplesmente nao existe?



AS ARMADILHAS

* A minha historia esta entrando como tese ou como prova?

« Eu absolvi ou eu suavizei? Depois da minha frase, o problema continua grave?

« A antitese que eu escolhi da trabalho, ou é a que eu ja respondo de olhos fechados?
» Acrenca que eu ataco é a versao forte dela, ou € um espantalho?

e Se as trés pegas mais importantes forem publicas, a palestra é de todo mundo?

» Conferi as etimologias que vou usar?

o O autds esta distribuido nas pecas, ou concentrado num bloco?

0 TEMPO

e Eutenho a versao de cinco minutos, caso o evento atrase?
e Se cortar a peca mais longa, a palestra cai?

 Todo descarte tem motivo escrito e destino no acervo?

ANEXOS C E D "



FECHO

A Unica pergunta
que importa mais
que todas as outras

Se alguém da sala for embora e outra pessoa perguntar do que

foi a palestra, essa pessoa consegue dizer o que foi afirmado?

Nao do que se falou. O que foi afirmado.

Se a resposta for sim, o resto € ajuste. Se for nao, nenhuma técnica de palco conserta.

Toda palestra que funciona abre em algo que a plateia ja reconhece e fecha
reposicionando aquilo mesmo. O caminho entre os dois pontos € escolha sua, e agora
vocé tem sete deles.

FORJA - SPEAKER EXPOENTE

Aplauso nao é prova. A ovacao nao mede o que mudou: mede quem concordou. Guarde essa, mesmo que
esqueca todo o resto.
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