Sinopse das Palestras

Metodologia: Aprendizado e Motivacdo atraves de Sensac¢des

Uma mensagem, quando transmitida em meio a sensacdes de prazer, tende a
permanecer de maneira mais intensa e definitiva na memdria do puablico

A possibilidade do puablico transformar os conceitos apresentados em acdo é
efetivamente maior. Esta é a base desta metodologia: evitar o tom formal e trabalhar
visando criar sensacGes. O conteldo se apresenta em profundidade, seguindo uma
estruturada mescla de idéias classicas e conceitos modernos ligados a cultura
empresarial.

O Conteudo em profundidade:

Nossa proposta tem sido oferecer ao mercado um projeto motivacional com um
conteldo programatico de fato aprofundado. Sabe-se que para motivar € preciso
argumentacao convincente, ndo basta apenas “o show”. E é exatamente esta a proposta
deste trabalho: treinar e motivar com base em conceitos amplamente pesquisados em
obras de grandes especialistas do género.

Variacdo de Linguagem de acordo com o perfil do publico:

“A Linguagem ideal é aquela que melhor se adéqua ao interlocutor” (Bento Espinosa
-1632-1677)

Apontamos para este fundamental detalhe: a linguagem para a conducdo da palestra é
sempre adaptavel ao perfil do publico presente. Uma palestra apresentada a alta
geréncia da empresa ndo deve ser conduzida com a mesma linguagem de um trabalho
apresentado para a equipe operacional da corporagdo. Por esta razdo ligada a ciéncia da
comunicacéo, a linguagem é sempre variavel de acordo com cada ocasiéo.

Duplo Foco:
Informar e Divertir: o entretenimento de um espetaculo de ilusionismo e humor e o

efetivo treinamento empresarial de uma palestra direcionada sob-medida a cada cliente.
Os resultados séo de fato surpreendentes!



Temas:

As palestras sdo sempre apresentadas de maneira direcionada ao perfil de cada
publico. Segue abaixo o leque de opg¢des de nossos temas:

e “Artistas Corporativos” Mensagens de Motivacdo e Qualidade para todos na
empresa

« “A Magica da Venda” Profissionais de vendas atuando como artistas (ver
abaixo o Contetildo Programatico)

e “Liderar Pessoas” Conceitos atuais de lideranca servidora
e “Criatividade e Inovacao” A chave para o destaque
e “Stress versus Qualidade de Vida” Um embate magico

e “Motivacdo e Treinamento para Professores e Educadores” Educar, um
relacionamento de emocgdes

Estes temas sdo sempre desenvolvidos em meio a informacGes particulares da
empresa contratante, customizando ao maximo as apresentacoes.

Temas filosoficos sdo sistematicamente abordados em meio a explanacdo: através
de ampla pesquisa por autores classicos e contemporaneos, a filosofia é abordada de
maneira pratica, e € apresentada diretamente para ser aplicada ao cotidiano de todos.
Temas como Superagdo de Limites, Disciplina e Agdo, Vencendo o
“Impossivel”, Realizacdo de Sonhos Pessoais e Nossa Relacdo com a Felicidade
e 0 Sucesso sdo colocados em meio as palestras de maneira agradavel,
compreensivel e absolutamente motivadora.

Conteudo Programatico

Observe abaixo 0s conceitos apresentados no caso da palestra “A Magica da Venda”
Profissionais de vendas atuando como artistas:

e O fim da “era do produto” e o inicio da “era do cliente”



N&o vendemos o produto, mas o que ele proporciona
Vender: relacionamento de necessidades / emocdes

Devemos crer que “Comprar de nos é o melhor que o cliente pode fazer por
ele!”

Cliente ndo quer so prego!
Preco x valor

Extingdo a idéia de “empurroterapia”: vender € ajudar pessoas. (bindmio:
ganha/ganha)

Estudo de objec¢des: objecdo é sinal de interesse!

Fator prazer: o cliente sentindo-se bem no relacionamento com nossa empresa
Criando o desejo de compra

“Desejando’ o produto para melhor vendé-lo

Teoria do “amor pelo cliente”: o prazer em servir

Obijetivando “fazer clientes” e ndo apenas “efetuar vendas”

Mensagem final: a importancia fundamental do elemento humano no universo
corporativo

Outros conceitos podem ser apresentados, de acordo com sugestdes em briefing.



