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VÍDEO  
“A GUERRA DO FOGO” 







A NOVA ERA DO FOGO! 



Quando acordamos pela manhã 

qual é a primeira coisa que fazemos? 





Inconscientemente, nós praticamos  

a comunicação todos os dias. 

 

Mas é no “palco”, diante de um público, 

que ela alcança intensidade máxima. 



HOJE QUALQUER LUGAR É UM PALCO! 



VÍDEO  
BEBÊ ORIGINAL 



O BEBÊ 
SORRIDENTE 

QUE SALVOU O 
DIA DO PAI! 



VÍDEO  
BEBÊ ITAÚ 







O que vocês acham dessas pesquisas?  

 

Vocês também têm esse medo? 
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TODO MUNDO 
TEM MEDO! 



MEDO DE 
FALHAR EM 

PÚBLICO 









 O que você comunica e a forma como você comunica  

podem impactar sua reputação e a reputação da sua empresa 



 

O RENASCIMENTO DA ARTE DE FALAR EM PÚBLICO 

 

 





Apresentações formais e 

agendadas 

Eventos 

Reuniões agendadas 
Repercussão informal 

Comentários, posts, likes e 

vídeos  

Encontros inesperados 

Encontros sociais 

Encontros de relacionamento 

NOVOS “PALCOS” X NEGÓCIOS 







Comunidades 

locais 

REPUTAÇÃO 

Clientes 

Parceiros 

Fornecedores 

Funcionários 

Governos 

Todos influenciam e todos são influenciados 

Distribuidores 

Concorrentes 

Mídia e  

redes sociais 



Hoje quem detém o poder não é quem tem a 

informação, mas quem tem a audiência!  



TODOS SÃO MÍDIA 

  

ASSOCIAÇÕES CLIENTES FORNECEDORES PARCEIROS COLABORADORES MÍDIA 



O que podemos e devemos fazer nesse 
mundo onde estamos todos expostos? 

 

 





“É tal a sua pressa de comunicação 

que eles se esquecem de aprender  

primeiro a expressar-se”. 

 
Mário Quintana  

 



Entre as principais competências exigidas  

do profissional na Nova Era do Fogo,  

o domínio da comunicação  

é matéria interdisciplinar pois influencia e vai  

determinar a qualidade das demais competências 
 



 

Gestão do negócio 

Liderança 

Tomada de decisão 

Negociação 

Administração de conflito 

Orientação ao resultado 

 

 Relacionamento com o cliente 
 

 





ATENÇÃO EXCLUSIVA,  

NÃO VENDER NO AUTOMÁTICO 

 
 

PLANEJAMENTO 1 Quem será o ouvinte da minha mensagem? 

Como posso mostrar comprometimento a esse cliente? 

 

Como posso adicionar valor ao negócio desse cliente? 

 

Quais são as aspirações e as características do cliente? 



 
 

PLANEJAMENTO 1 Quem será o ouvinte da minha mensagem? 

Quem é esse cliente? 

Qual a sua história? 

Quais seus principais desafios? 

O que ele precisa para melhorar o negócio? 

Existe alguma resistência em relação aos nossos 

produtos e serviços? 

Qual a situação dos concorrentes nesse cliente? 

 



Informação relevante 

Agilidade no atendimento 

Disposição 

Interesse verdadeiro 

100% de atenção 

 

 
 

VONTADE DE AJUDAR O CLIENTE 

 

 

ATENDIMENTO 
IMPECÁVEL AO CLIENTE 2 



 
 

VENDEDORES  
PREPARADOS 3 3 Elementos 

A gente tem que acreditar! 

 

Nossa postura tem que refletir o 

que o nosso produto e o nosso 

serviço são verdadeiramente. 

Internalizar a 

mensagem 

1 



Planejar 

2 

 
 

VENDEDORES  
PREPARADOS 3 3 Elementos 



Treinar,  

treinar  

e  

treinar  

3 

 
 

VENDEDORES  
PREPARADOS 3 3 Elementos 
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“Pessoas que sabem o que estão 

falando não precisam de PowerPoint.” 



Falar COM o público e EM público 

é uma conversa  

– com começo, meio e fim –, 

só que um pouco mais animada! 



Conhecer o público 

Dominar o assunto 

Preparar as mensagens 

Treinar, treinar e treinar 

Criar conexão autêntica com o público 

5 DICAS PARA BRILHAR EM QUALQUER “PALCO” 

 

 



 

AUTENTICIDADE 
 

 

 

  

TRANSPARÊNCIA 
 

RESPEITO 
 

INTERESSE 
VERDADEIRO 



VÍDEO  
CONEXÃO | TRABALHO REMOTO 



Crescer com a 
perspectiva de 
atendimento 
extraordinário 
ao cliente! 

 

 



Obrigada  

e sucesso! 




