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Storytelling: transmita
sua mensagem com
efetividade
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“Uma conversa bem-sucedida
é um pequeno milagre. As
pessoas veem o mundo de
maneira diferente depois.”

Chris Anderson

Infoxicacao

A infoxicacao é o excesso de informacoes/de estimulos.
Ela deriva do momento que estamos vivendo.

> Redes sociais.

> Televisao.

> Aplicativo de troca de mensagens.
> Aplicativos de celular no geral.
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Toda marca tem um desafio de descobrir
solucoes para reter a atencao dos seus
consumidores.

CASE NETFLIX

A Netflix, por exemplo, tem uma analise baseada em dados, que é usada como
estratégia para manter seus usuarios engajados na plataforma. Eles descobriram
que tém até 90 segundos para captar a atencao dos usuarios.

A empresa descobriu que vocé leva até 1,8 segundos para decidir se ird consumir
ou ndo um conteudo, e a solucao que ela encontrou é apresentar, com base no seu
histdrico, os filmes e séries que mais se encaixam no seu perfil.

Da mesma forma, os filmes que estdo entre os mais assistidos também tém
estratégias bem definidas para serem os queridinhos, como apresentar, nos
primeiros segundos, uma cena impactante, que nos conecte com a histéria ou
gue gere curiosidade, por exemplo.

0 que os filmes de sucesso tém em comum? Um personagem
. principal, um herdi que sofre varias transformacdes durante a
Storytelllng histdria, e um vilao, que esta sempre causando confusoes.

Essa narrativa é chamada de storytelling. Além do
conteudo, tem a forma como a gente conta essa histoéria.

Uma técnica de contar historias seguindo um enredo
elaborado e que tem como objetivo encantar e inspirar os
ouvintes.

Um dos modelos de storytelling mais famosos entre os
escritores € a Jornada do heréi. Também chamada de
monomito, foi desenvolvida pelo escritor e antropdlogo
Joseph Campbell.
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Baseada na teoria de Campbell, a Conquer criou uma versao pratica da Jornada
do herdi para construcao de apresentagdes envolventes.

Dividimos os 12 momentos da Jornada do herdi em 4 momentos
e 3 elementos, nossa metodologia 3x4.

Essa metodologia conta com 4 momentos:

conexao criacao solucao moral

como do vilao matadora da historia
publico

E trés elementos: Contetido, Forma e Empatia

conexao
com o publico
L4

conteudo forma
solugao
matadora

problema moral
criagao do vilao da histéria

empatia
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() 3 elementos

Vocé conhece as palestras do TED talk?

Chris Anderson, curador do TED talk, ensina que um dos segredos
para o sucesso do discurso € dar aos ouvintes uma razao para
guererem ouvir o seu discurso até o fim.

Ey Conteudo

Nao entregue todo o
conteudo de uma vez.



D E Apresentacdes que Conquistam W
Segredos da influéncia e persuasao

() 3 elementos

)U\ forma - corpo:

E a maneira como vocé embala o contetido, com recursos visuais,
como imagens e videos, e, também, cinestésicos para trazer seu
publico para dentro da sua histéria.

Porém, nao adianta ter um bom conteldo e usar recursos
imageéticos se nao conseguir se conectar emotivamente com o seu
publico. E necessario criar vinculos com os seus ouvintes.

Por fim, o terceiro elemento:

\ ! ’

- - alma - empatia:

E 0 ponto em que vocé entende a dor do seu pUblico, momento
gue ha a conexao do contetdo com a necessidade da solucao.

E onde vocé garante que o publico esteja o tempo todo se
conectando com a histéria.
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-~
mao Escolha um filme, uma palestra
ou uma apresentacgao de que

n a vocé goste muito.
massa

Faca uma analise e preencha o
framework com os 3 elementos
que vocé observou.



Conheca o seu publico
e acerte na mensagem
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Quem esta te ouvindo?

Uma apresentacao que conquista tem dois segredos:

1. Atencao: podemos criar um conteldo interessante e que
agregue valor para o publico;

2. Engajamento: para manter o publico interessado durante a

apresentacao, € necessario ter o poder de conquistar a audiéncia,
se conectar emocionalmente e compartilhar essas emocoes.

Como gerar conexao e engajamento?
Confira esses pontos:

> Sorria: o sorriso é contagiante.

Vocé esta nervoso(a) e ndo consegue fingir naturalidade?
Entdo, finja isso até que se torne real.

Finja até vocé conseguir.
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Como gerar conexao e engajamento?
Confira esses pontos:

> Faca contato visual:

Percorra seu olhar em todos que estao te assistindo. Mesmo nas
pausas, nao quebre o contato visual e mostre que vocé se importa
com seu publico.

> Nao cruze os bracos:

Olhos para baixo, bragos cruzados e ombros contraidos dao a impressao
de que vocé esta inseguro(a) e desconfortavel em estar ali.

> Conheca seu publico:

Ter um bom conteldo para apresentar ndo engaja e ndo convence.
Pense: por que as pessoas estao ali dispostas a te ouvir?

Persona

E a representacao ficticia do seu publico ideal.

Pulblico é todo mundo, mas a persona vai ser aquela pessoa que vai te ouvir e
pensar: “Nossa, isso foi feito para mim”.

Tem como base dados reais sobre comportamento e caracteristicas demograficas

dos seus ouvintes, assim como histérias pessoais, motivacdes, objetivos, desafios

e preocupacdes. A persona guia a criagcdo de contetdo da sua apresentacao e faz a
conexao entre o seu discurso e o publico.
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Como criar uma persona?
Responda as seguintes perguntas:

Quais sao seus valores? O que ele (a) faz no dia a dia?
O queele(a)
Quais sao seus Insi fotofimag consome no dia
Nnsira uma roto/imagem .
medos? a dia?
> idade?
> onde mora?
Quais sdo as > O”dfﬁrabalha? R Qual é o seu
> qual € seu cargo? s
marcas que 5 > fale sobre a educagao sonho
costuma usar? e personalidade do avatar

Como minha apresentacao pode
Quais sao suas dores? impactar de forma positiva a
vida dessa persona?

Vocé deve adequar seu contetido e suas falas a linguagem do publico
que ira te ouvir.

Essa pessoa ¢ o que ela consome, seus sonhos, suas dores...

Quando entendemos suas dores e quem ela é, entendemos o impacto
que nossa apresentagao ira causar.

Nos somos feitos de historias.
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Use a apresentacao que vocé
escolheu para esse curso.

Preencha a primeira coluna
(conexao) do framework da
Metodologia 3x4.




Atencao! Desperte
o interesse da sua
audiencia
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Em uma apresentacao, o vilao
€ um obstaculo que precisa ser
superado, € o conflito que vai
ser resolvido no decorrer da
sua apresentacao. Ele deve ser

Desvendando o ilao — o gerador de interesse da sua

historia!

Existem 3 tipos de vildes que podem ser usados nas apresentacoes:

1. Estatisticas negativas.
2. Dores do publico.
3. Reacdes emocionais.

Exemplos:

> Tramites burocraticos para mudar de pais.

> Um perfil especifico de atores para a producao de um filme.
> As estatisticas negativas acerca de um tema.

> O medo de dirigir.

> Reflexdes sobre um assunto.

JOGA JUNTO - Se o canudo nao muda, a gente muda o canudo
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Nos somos feitos de historias.

> D> B>
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Framework da Metodologia 3x4
Problema e criacao do vilao

> Apresentar estatisticas e dar
forca aos numeros.

> Mostrar o que pode acontecer
caso nao facamos algo
a respeito.

> “Estourar” os numeros na tela

> Personificar o vilao em alguma
image/video

> Temos um inimigo em comum,
ele se chama...

Se vocé quer utilizar dados de pesquisa no
seu vilao, mas ainda nao os possui, procure
no Google. Lembre-se de buscar fontes
confiaveis, atuais e que tenham conexao
com a tematica da sua apresentacao!

[{$}]

Use as aspas (“”) para filtrar
os resultados que contém
uma palavra ou um simbolo
especificos. Além disso, vocé
pode usar o comando Ctrl + f
para encontrar uma palavra ou

um simbolo especificos.
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Por exemplo:

Utilize o comando filetype:pdf
e filtre a pesquisa do Google
para artigos em formato PDF.
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Preencha a segunda coluna do
framework Metodologia 3x4.

Crie o vilao da sua apresentacao.




Segredos da influéncia e persuasao

Técnicas para
reter a atengao
do inicio ao fim
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Nesse momento, o publico
deve se surpreender. Vocé
deve explicar como a sua ideia
ird combater e vencer o(s)
problema(s) apresentado(s) no

A SOlugaO vildo! Portanto, capriche!

Dicas para ser claro no seu discurso:

1. Frases curtas: na hora de apresentar a solugao,
use frases curtas e seja assertivo(a) no seu discurso.
2. Fuja do 6bvio.

3. Credibilidade: apresente cases e depoimentos.

“Nao procure clientes para o seu
produto — encontre produtos
para os seus clientes.”

Seth Godin
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Framework da Metodologia 3x4:
Solucao matadora

> Diante do problema, precisavamos
de uma solucao revolucionaria/
diferente...

> A partir de hoje, apresento a vocés
o/a novo/a...

> Apresentacao simplificada e usual
da solucao de um jeito simples
que todos possam entender

> Trazer histérias pessoais ou de
pessoas que utilizaram a solucao.
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Preencha a terceira coluna do
framework Metodologia 3x4.

Crie a solucao matadora da sua
apresentacao.
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Chegamos ao final da nossa
jornada da Metodologia 3x4!

A moral da historia é uma
licao a ser aprendida ou a

A moral d histéria ——— mensagem principal a ser

transmitida.

> Criar e destacar na tela um
slogan, frase, imagem que

> N3o esquecam nunca que... possa ficar na memoria

> Chegamos aqui...
> Aprendemos que...
> A partir de hoje...

Slogan | Pontos importantes na criacao de um slogan:

> Facilidade para ser lembrado

> Construido por frases curtas

> Ressaltar qualidades e diferenciais
> Gerar a identificacao

> Ser viciante

> Deve ser honesto
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5 técnicas para a criacao
de um slogan marcante

1. Poesia: rima, cadéncia,
repeticao de sons
Tomou doril a dor sumiu

3. Ironia: usa do humore
do inesperado para atrair a
atencao

Nao é uma Brastemp

5. Repeticao: reforgo, fixagao
e ritmo

Terrivel contra os insetos.
Contra os insetos.

2. Duplo significado: ajuda a
despertar curiosidade
Informacao é o nosso esporte

4. Justaposicao: contraste
ou contraposicao de ideias

0 melhor plano de saude é
viver. O segundo melhor é

Unimed.
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Usando como base as 5 técnicas
do slogan marcante, escreva 3
alternativas de slogan da sua
apresentacao.




Segredos da influéncia e persuasao

Conte historias
com dados e
convenca
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O que é data storytelling?

E uma técnica em que os dados sdo utilizados para contar uma
historia. Apresenta as informacdes de maneira eficaz. Pode ser usada
tanto para o publico interno como para o externo de uma empresa.

Mas afinal, o que sao dados?

Os dados podem ser definidos como um conhecimento que se tem
sobre algo e sao usados para solucionar uma determinada questao.

®- @& O

Dados Informacoes Insights

Apos a coleta de dados, eles precisam ser organizados para se tornarem
uma informacgao, que, depois, possibilitarao os insights.

Existem dois tipos diferentes de pesquisas, que sao formas de coletar dados:

> Pesquisa quantitativa, que tém o intuito de coletar fatos concretos e sdo
baseadas em numeros e métricas.

> Pesquisa qualitativa, que tém um carater mais subjetivo e levam em
consideracgao a experiéncia do participante. Esse tipo de pesquisa € menos
estruturado e tende a se aprofundar em um tema.
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Para compreender melhor, vamos ver o exemplo:

4 hacks para fazer boas perguntas

1. Faca perguntas claras
Escolha palavras simples e objetivas.

2. Mantenha um niimero equilibrado de opcoes de respostas

Sabe aqueles tipos de questionarios que uma pergunta tem 3 opcoes, a
outra 4... Nao faca isso! Crie um padrao para a sua pesquisa. A repeticao de
padroes gera familiaridade.

3. Seja imparcial nas perguntas
O objetivo do questionario é fazer com que o outro seja sincero sobre o que
ele acha, e ndo sobre o que vocé acha.

4. Crie perguntas diferentes umas das outras
Deixe o questionario mais atrativo alternando entre questdes de multipla
escolha, abertas ou escala de niveis.
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Monte o seu questionario de
pesquisa com no minimo 5
perguntas. Insira 3 perguntas
quantitativas e 2 perguntas
qualitativas.
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Apresente os dados de forma atrativa

Utilize o framework “Quem?”, “O qué?” e “Como?”.

- O-0

Quem? O qué? Como?

1. Quem é o seu publico?

Quando vocé entende quem é o seu publico, o que ele faz e o que
ele quer ver, mais preparado(a) vocé estard, pois vocé conseguira
satisfazer as necessidades dele.

2. 0 que vocé quer comunicar?

Seus dados precisam de um objetivo. O que eles estao comunicando
para seu publico? Essa informacao é relevante? Nao adianta trazer
uma analise de dados que nado contribua para a solucdo de um
problema. O objetivo da sua apresentacgao é curar a dor do seu
publico.

3. Como os dados disponiveis ajudarao a apresentar a ideia?

Foque na mensagem da sua apresentacao! Os dados devem ilustrar e
apoiar as informacoes mais importantes. O que os nimeros contam?
Como eu posso entrega-los?
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Tenha opinioes baseadas em dados.
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“Acima de tudo,
mostre os dados.”

Edward Rolf Tufte

1°: Os porqués!
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Transforme os dados coletados
anteriormente em uma narrativa.
Para isso, utilize o nosso
framework “Quem? O qué?
Como?”.
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Dale Carnegie

“Uma sinceridade profunda
e genuina € a principal
caracteristica que qualquer
palestrante deve ter para ser
digno de confianga.”



Como apresentar
tabelas, graficos e
informacoes complexas
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1. Texto simples

Quando vocé tem apenas um ou dois nimeros para compartilhar,
um simples texto ja € uma 6tima forma de se comunicar.

2. Tabelas

Grupo Métrica A MétricaB MétricaC

L t Afi
aparéncia devem assumir um
7 777 papel secundério, permitindo
. ‘ que os dados figuem em
RZzq primeiro lugar
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3. Mapa de calor

Apresentacoes que Conquistam
Segredos da influéncia e persuasao

A B Cc
Categoria 1 22% 42%
Categoria 2 40% 36% 20%
Categoria 3 35% 34%
Categoria 4 30% 29% 26%
Categoria 5 55% 30% 58%
Categoria 6 25% 49%
’ go
4. Grafico de pontos
Custo por milha por milhas dirigidas
= $3,00 °
= °
s $2,50 [
S e 00
® ® o0
3 $2,00 S °
e .. MEDIA
°
$1.50 ¢ ’. S em ®
)
$0,50
$0,00
[o] 1.000 2.000 3.000

Milhas dirigidas por més

4.000

Os mapas de calor sao uma
representacao visual que
fornece uma visdao comparativa
de um conjunto de dados.

Eles estao muito presentes no
campo cientifico e sio Uteis para
mostrar os dados quantitativos
de uma forma organizada.
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5. Grafico de linhas

300

200

M Tickets recebidos

150 M Tickets processados

100

50

Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro

Vocé pode utilizar os graficos de linhas para monitorar mudancas ao longo de
periodos de tempo curtos ou longos. Eles também sdo Uteis para comparar
mudancas ao longo do mesmo periodo para varios grupos ou categorias.

6. Grafico de barras

Calorias por 100g
600
550 550
300
250
: : ' :
Batata Batata Bacon Pizza Cachorro-
frita Chips quente

Os graficos de barras mostram uma ou mais séries de dados,
estabelecendo comparacdes.
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“Simplicidade é subtrair
0 O6bvio e adicionar o
significativo.”

John Maedav

6. Grafico de pizza

Os graficos de pizza sao
usados para representar
porcentagens.
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Com base nos dados que vocé
escolheu:

1. Escolha o tipo de grafico mais
adequado aos dados da sua
apresentacao.

2. Selecione quais sao as
informagdes necessarias para
inserir e quais nao sao.




Preparacao antecede o
sucesso: hacks para vocée
montar sua apresentacao




D E Apresentacdes que Conquistam W
Segredos da influéncia e persuasao

Certa vez perguntaram a um ex-presidente norte-americano:
“Quanto tempo vocé leva para se preparar para um discurso?”.
Ele respondeu o seguinte:

“Depende. Quanto tempo
eu tenho para falar? Se
vocé me der 10 minutos, eu
preciso de duas semanas.
Se vocé me der 30 minutos,
eu preciso de uma semana.
Agora, se eu puder falar
livremente, eu ja estou
preparado.”

Woodrow Wilson

Quanto menos tempo vocé tem para falar, mais
tempo voceé precisa ter para se preparar para a
sua apresentacao.
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5 passos para VOCé se preparar para
uma apresentacao de sucesso:

Passo 1

Prepare-se com antecedéncia: parece muito 6bvio e cliché, mas a maioria das
pessoas nhao faz.

Sabe aquela mania de “deixar tudo pra ultima hora”? Muita gente deixa pra
organizar o conteddo um dia antes da apresentacgao.

Passo 2

Tenha dominio sobre o discurso

Algumas dicas para vocé dominar o discurso sao:

> Planeje o que vocé vai falar.

> Treine suas falas.

> Treine a respiracao.

> Estude o roteiro da sua apresentacao e destaque os pontos mais relevantes.
> Pense em exemplos e experiéncias.

> Planeje pausas durante o discurso.

> Faga uso de técnicas de oratoria.

Passo 3
Esteja sempre um passo a frente: como minha audiéncia vai se sentir nesse slide?
Esta claro para ela? Ela sentira curiosidade? Medo? Coragem? Empatia?
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5 passos para VOCé se preparar para
uma apresentacao de sucesso:

Passo 4
Defina o tempo de duracao de cada slide: organize o tempo de duracao da sua
apresentacao.

Passo 5

Revise o roteiro

> Os slides estao na ordem correta da apresentacao?

> Todos os tdpicos abordados estao nos slides?

> Revise a ortografia das palavras. Nao confie apenas no corretor automatico.
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1. Pense em algo que vocé gostaria
de explicar em uma apresentagao.
2. Escolha um conceito, um
exemplo ou um case.

3. Grave um audio com um trecho
da sua apresentacao.

4. Analise: sua respiracao e seu
ritmo de fala estao adequados? O
que vocé pode melhorar?
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Apresentacoes memoraveis
deixam suas marcas.
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desafio
conquer

Faca uma revisao da sua apresentacao! Para isso,
siga 0s seguintes passos:

1. Reveja as partes que a compoem: vocé esta
se conectando com o publico? O seu vilao tem
potencial para gerar interesse nas pessoas? Vocé
apresenta uma solucao matadora? Vocé traz uma
moral da histéria?

2.0bserve o tempo: como vocé dividiu o tempo
em cada uma das partes? Estd adequado?

Ha espaco para improvisar ou mesmo para
imprevistos? O tempo esta muito apertado?

3. Verifique os dados: os dados apresentados
sdo realmente necessarios ou estdao em excesso?
Eles reforcam a historia que vocé quer contar?
Estao dispostos de maneira adequada? Sao dados
confiaveis?

4. Revise a ortografia e a gramatica: a linguagem
esta adequada ao publico e escrita de forma clara,
correta e concisa? Ha palavras que podem gerar
algum tipo de problema? Ha palavras escritas
incorretamente?
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quero mais

TED Talk: Como dizer o que pensamos

Comunicacao e Oratdria - ConquerPlus



https://conquer.plus/
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Anotacoes
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