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Introducio
Como ser o melhor comunicador do mundo

Uma pessoa pode ter a melhor ideia do mundo — totalmente original e inovadora — mas, se
ela ndo for capaz de convencer as outras pessoas, a ideia nio tera nenhuma importancia.
GREGORY BERNS

Steve Jobs é 0 comunicador mais cativante da atual cena mundial. Ninguém o supera.
Uma apresentagdo de Jobs libera doses de dopamina no cérebro de seus ouvintes. Algumas
pessoas percorrem grandes distincias para assistir essas palestras. Passam noites em longas filas
para garantir os melhores lugares no auditorio. Mas ¢ exatamente esse alvorogo que impulsiona
as pessoas a comparecer aos eventos. Pois o que mais explicaria o fato de alguns aficionados
terem protestado contra a auséncia de Jobs em uma conferéncia que ele programara ha anos?
Foi o que aconteceu quando a Apple anunciou que Jobs ndo participaria da sua tradicional
apresentagdo na Macworld Expo, em 2009. (A Apple também divulgou que seria o ultimo ano
em que participaria dessa feira anual promovida pela empresa IDG World Expo, com sede em
Boston.)

Phil Schiller, vice-presidente da Apple, substituiu o lendario apresentador. Era quase
impossivel superar as expectativas, mas Schiller teve um desempenho admiravel, justamente
porque empregou muitas das técnicas de Jobs. No entanto, Jobs deixou saudades. “O sol esta se
pondo para a primeira geragdo de garotos prodigios e rebeldes que inventaram o computador
pessoal, comercializaram a internet e transformaram suas empresas em grandes poténcias”,
escreveu o jornalista Jon Fortt.

A apresentagdo de uma keynozel de Steve Jobs ¢ uma experiéncia extraordinaria, e ele
ndo é prodigo em apresentagdes. Os aficionados, os investidores e os clientes gostariam de vé-lo
mais vezes em eventos da Apple, mas, em virtude de sua licenga médica, em 2009, e do
afastamento da Apple da Macworld Expo, talvez haja menos oportunidades de observar um
mestre no oficio aprimorado por ele mesmo durante mais de trés décadas. (Posteriormente,
confirmou-se que Jobs tinha se submetido a um transplante bem-sucedido de figado e voltaria ao
trabalho.) Este livro relata o melhor das apresenta¢des de Jobs, revelando, pela primeira vez, as
técnicas precisas que ele utiliza para motivar sua plateia. A vantagem ¢ que vocé pode aprender
as habilidades de Jobs e adotar as técnicas para impressionar seus ouvintes, causando uma
euforia capaz de viciar as pessoas.

Preste atengdo a uma keynote da Macworld — as Stevenotes, como sdo conhecidas entre os
macmaniacos — e vocé comecara a reconsiderar tudo a respeito das suas atuais apresentagdes: o
que vocé diz, como vocé dize o que a plateia enxerga quando vocé diz. Eu escrevi um artigo
sobre Steve Jobs e suas habilidades em realizar apresenta¢des para a BusinessWeek.com. A
matéria rapidamente se difundiu em todo o mundo (inclusive Daniel Ly ons, também conhecido
como o Falso Steve Jobs, divulgou-a). Seduziu os donos tanto de Macs como de PCs que queriam
aprimorar o modo como vendiam a si proprios e suas ideias. Um pequeno e seleto grupo de
leitores ja tinha visto Jobs em pessoa, enquanto outros haviam assistido videos on-line de Jobs,



mas a grande maioria de leitores nunca o tinha visto apresentar uma keynote. O que eles
aprenderam foi algo revelador, for¢ando muitos a voltar a famosa prancheta.

Para fins educacionais, utilize 0 YouTube em complemento as técnicas apresentadas nas
paginas a seguir. Enquanto escrevo este livro, existem mais de 35 mil videos de Steve Jobs no
YouTube, uma quantidade muito superior a da maioria de outros presidentes de empresas
famosos, como Richard Branson, da Virgin, com mil videos; Steve Ballmer, da Microsoft, com
940; e Jack Welch, ex-chefe da General Electric, com 175. Neste caso, o YouTube oferece uma
oportunidade rara para analisar uma pessoa em particular, aprender sobre as técnicas que a
tornam bem-sucedida, e ver essas técnicas em agio.

Descobriremos que Jobs ¢ um “mascate” encantador, que vende suas ideias com um
talento que converte provaveis compradores em clientes e clientes em entusiastas. Ele tem
carisma, um conceito definido por Max Weber, sociologo alemao, como “a qualidade de uma
personalidade individual, pela qual a pessoa se diferencia das pessoas comuns, sendo tratada
como dotada de poderes ou qualidades sobrenaturais, sobre-humanos ou, no minimo,
excepcionais”. Jobs se transformou em sobre-humano para seus fas mais leais. No entanto,
Weber errou em uma coisa. Ele achava que o carisma nao era “acessivel a pessoa comum”.
Depois que vocé conhecer exatamente como Jobs produz e expde uma de suas famosas
apresentagdes, percebera que esses poderes “fora do comum” também estdo ao seu alcance.
Adotando somente algumas dessas técnicas, sua apresentagio ja se destacara entre as vérias
palestras mediocres expostas diariamente. Seus concorrentes e colegas parecerdo amadores em
comparagio a vocé.

“As apresentagdes, de fato, tornaram-se uma ferramenta de comunicagdo empresarial”,
escreve Nancy Duarte, especialista em design de apresentag¢des, em Slide:ology. “Empresas sio
criadas, produtos sao langados, sistemas climaticos sdo salvos possivelmente com base na
qualidade de determinadas apresentagdes. Da mesma maneira, ideias, desafios e até carreiras
podem ser interrompidos por causa de uma comunicagdo ineficaz Dentre as milhdes de
apresentagdes realizadas todos os dias, somente uma pequena porcentagem ¢ bem apresentada.”

Duarte transformou os slides 35 mm de Al Gore no premiado documentario Uma verdade
inconveniente.2 Assim como Al Gore, que ¢ membro do conselho da Apple, Steve Jobs também
utiliza as apresentagdes como uma experiéncia de transformagao. Os dois estdo revolucionando
as comunicagdes empresariais e t€m algo a nos ensinar, mas, enquanto Gore possui uma unica
famosa apresentagdo, repetida milhares de vezes, Jobs tem feito diversas apresentagdes que
infundem respeito desde o langamento do Macintosh, em 1984. De fato, o langamento do
Macintosh — sobre o que vocé lera a respeito nas paginas a seguir — ainda ¢ uma das
apresentagdes mais impressionantes da historia do corporativismo nos Estados Unidos. Considero
espantoso o fato de que Jobs tenha aprimorado ainda mais seu estilo de apresentagdo nos 25 anos
que se passaram desde esse langamento. A apresentagao de 1984 ¢ dificil de ser superada, pois
foi uma das maiores apresenta¢des da nossa época. No entanto, as keynotes de Jobs na Macworld
Expo de 2007 e 2008 foram as suas melhores apresenta¢des de todos os tempos. Ele reuniu tudo o
que aprendeu a respeito de se relacionar com plateias, criando momentos verdadeiramente
inesqueciveis.

Agora o lado negativo. As suas apresentagdes serdo comparadas com as de Steve Jobs. Ele



transformou a exibi¢do de slides tipica, que é tediosa, mecénica e lenta, em um evento teatral
completo: com herois e vildes, elenco de apoio e telas de fundo estonteantes. Quem assiste a uma
apresentagdo de Steve Jobs pela primeira veza descreve como uma experiéncia sem igual. Em
um artigo do jornal Los Angeles Times sobre a licenga médica de Jobs, Michael Hiltzik
escreveu:“Nenhum presidente de empresa norte-americano estd mais intimamente identificado
com o sucesso da sua empresa... Jobs é o visionario e o pregoeiro da Apple. Se vocé quiser uma
amostra desta persona, assista ao video do evento de langamento do iPod, em outubro de 2001. O
dominio expressivo de Jobs ¢ incrivel. Ao ver o evento recentemente no YouTube, fiquei atonito
embora ja soubesse o desenrolar da historia”. Jobs é o Tiger Woods do setor, que eleva o padrdo
em relagdo a todos nos.

Agora as boas noticias. Vocé pode identificar e adotar cada uma das técnicas de Jobs para
manter sua plateia concentrada. O uso das estratégias de Jobs o ajudara a criar suas proprias e
excelentes apresentagdes e lhe dara ferramentas para vender suas ideias de forma muito mais
persuasiva, como vocé nunca imaginou fazer.

Considere Faga como Steve Jobs um roteiro para o sucesso de suas apresentagdes. E tio
préximo quanto ter Jobs soprando a apresentagdo em seus ouvidos, enquanto vocé expde as
qualidades de seu servigo, produto, empresa ou causa. Quer vocé seja um presidente de empresa
langando um produto, um empreendedor abordando investidores, um profissional de vendas
fechando um negodcio ou um educador tentando motivar uma classe, Jobs tem algo a ensinar a
vocé. A maioria dos executivos realiza apresentagdes para divulgar informagdes. Jobs ndo. Uma
apresentagdo de Steve Jobs ¢ planejada para criar uma experiéncia — “um campo de distor¢do
da realidade” —, deixando sua plateia admirada, inspirada e muito estimulada.

Partindo para cima

Assim que vocé sobe um degrau, sua eficacia depende da sua capacidade de alcangar
outros degraus por meio da palavra falada e escrita.
PETER DRUCKER

Algumas das palavras mais comuns utilizadas para descrever Steve Jobs sdo
“sedutor”,“atraente”,“cativante” e “carismatico”. Ja outras palavras, relacionadas geralmente
com suas caracteristicas interpessoais, sio menos lisonjeiras. Jobs ¢ uma pessoa complicada, que
cria produtos excepcionais, cultiva a lealdade maxima e amedronta muito as pessoas. Ele ¢ um
perfeccionista extremado e um visionario; duas qualidades que criam uma combinagdo
inflamavel se as coisas ndo sio feitas da maneira imaginada por Jobs. Este livro ndo pretende
abordar todas as caracteristicas de Steve Jobs. Ndo ¢ nem uma biografia dele, nem uma historia
da Apple. Aqui, ndo tratarei de Jobs, o chefe, mas, sim, de Jobs, 0 comunicador. Além disso,
embora o livro o ajude a criar apresentagdes muito mais eficazes, ele deixa a arte do design das
apresentagdes a cargo de autores mais qualificados, cuja vida profissional ¢ dedicada ao campo
do design. (Para mais referéncias, dicas e videos a respeito das apresentagdes citadas ao longo
deste livro, consulte carminegallo.com.) Esta obra oferece a mais completa anélise de como




realmente Jobs produz e comunica o conceito por tras da marca Apple. Vocé sabera como ele
realiza todas as agdes mencionadas a seguir:

* Produzir mensagens.

« Apresentar ideias.

« Entusiasmar com um produto ou recurso.
« Comunicar uma experiéncia inesquecivel.
« Criar clientes fiéis.

As técnicas o0 ajudardo a criar suas proprias apresentagdes insanely great.i As ligdes sao
muito simples de aprender, mas a aplicagido depende de vocé. Falar da maneira como Steve fala
exige trabalho, mas os beneficios para sua carreira, sua empresa e seu sucesso pessoal valerdo o
esforgo.

Por que nio eu?

Quando fui ao programa The Big Idea with Donny Deutsch, do canal CNBC, fiquei
impressionado com a energia contagiante do apresentador. Deutsch ofereceu aos telespectadores
o seguinte conselho:“Quando vocé conhece alguém que converteu uma paixao em lucro,
pergunte-se:‘Por que ndo eu?”. Encorajo vocé a fazer o mesmo. Quando ler sobre Jobs nas
paginas a seguir, pergunte-se:“Por que ndo eu? Por que ndo posso empolgar minha plateia como
Jobs?”. A resposta ¢: “Vocé pode”. Como vocé descobrira, Jobs ndo possui um dom natural. Ele
trabalha para isso. Embora sempre tenha tido talento dramatico, seu estilo evoluiu e melhorou ao
longo dos anos. Jobs foca incansavelmente o aprimoramento, trabalhando cada slide, cada
demonstragdo, enfim, todos os detalhes. Cada apresentagdo narra uma historia, e cada slide
revela uma cena. Jobs é um showman e, assim como todos os grandes atores, ele ensaia até
incorporar o personagem. “Estabele¢a vocé mesmo seu padrio de qualidade”, Jobs afirmou
certa vez. “Algumas pessoas ndo estdo acostumadas a um ambiente em que se espera a
exceléncia.” Ndo ha atalhos para a exceléncia. Uma apresentagdo como a de Jobs exige
planejamento e pratica, e, se vocé esta disposto a alcangar o topo, ndo ha melhor professor que o
showman da Apple (Figura 1.1).

Apresentagiio em trés atos

Este livro estrutura-se como uma das metaforas de apresentagdo predileta de Jobs: uma
pega em trés atos. De fato, uma apresentagdo de Steve Jobs é muito parecida com uma pega
teatral: uma apresentagdo elaborada com requinte e muito bem ensaiada, que informa, entretem
e inspira. Ao apresentar o iPod com video, em 12 de outubro de 2005, Jobs escolheu como palco
o California Theatre, em San Jose. Foi um cenario apropriado, pois Steve dividiu a apresentagio
do produto em trés atos — como toda historia classica. No primeiro ato, ele apresentou o novo



iMac G5, com cdmera de video embutida. No segundo ato, fez o langamento do iPod de quinta
geracao, que reproduzia conteudo em video pela primeira vez No terceiro ato, Job falou sobre o
iTunes 6, informando que a rede ABC de televisdo produziria programas para o iTunes e para o
novo iPod. No bis, Jobs ainda apresentou o musico Wy nton Marsalis, uma lenda do jazz.

FIGURA 1.1
O showman da Apple converte apresentagdes em experiéncias teatrais.

Seguindo a metafora de Jobs, que encara uma apresentagdo como um drama cldssico,
este livro é dividido em trés atos:

« Primeiro ato: criar a historia. Os sete capitulos — ou cenas — dessa se¢do fornecerdo
ferramentas praticas para vocé elaborar uma historia empolgante por tras da sua marca. Uma
histéria poderosa lhe proporcionara confianga e capacidade para conquistar sua plateia.

* Segundo ato: transmitir a experiéncia. Nessas seis cenas, vocé aprendera dicas praticas
para transformar suas apresentagdes em experiéncias visualmente atraentes, que sio necessarias
a toda boa exposigao.

« Terceiro ato: refinar ensaiar. As ultimas cinco cenas tratardo de topicos como
linguagem corporal, expressdo verbal e apresentagdes roteirizadas, mas que dao a impressao de
naturalidade e coloquialidade. Mesmo a escolha de suas roupas sera levada em consideragao.
Vocé aprendera por que camiseta de manga comprida, cal¢a jeans e ténis sdo adequados para
Jobs, mas podem representar o fim de sua carreira.

Os atos sdo separados por curtos intervalos, que trazem informagdes selecionadas das



ultimas descobertas da pesquisa cognitiva e do design de apresentag@o. Essas novidades o
ajudardo a elevar suas apresentagdes a novo patamar.

O que vocé esta vendendo de verdade?

Jobs ¢ “o mestre de pegar algo que pode ser considerado muito desinteressante — um
hardware eletronico, por exemplo — e envolvé-lo em uma histéria convincentemente dramatica”,
esclarece Alan Deutschman, em A segunda vinda de Steve Jobs.4 Apenas poucos lideres que tive
o prazer de conhecer possuem essa habilidade: transformar coisas aparentemente
desinteressantes em histérias emocionantes referentes a uma marca. John Chambers, presidente
da Cisco, também tem essa capacidade. Chambers ndo vende roteadores e comutadores que
constituem a backbone (espinha dorsal) da internet, mas sim conexdes humanas, que mudam o
modo como vivemos, trabalhamos, divertimo-nos e aprendemos.

Os comunicadores mais inspiradores compartilham essa qualidade, uma capacidade de
criar algo significativo a partir de produtos esotéricos ou cotidianos. Howard Schultz, presidente
da Starbucks, ndo vende café. Ele vende um terceiro lugar entre o trabalho e o lar. Suze Orman,
guru financeira, ndo vende fundos fiduciarios e mutuos. Ela vende o sonho da liberdade
financeira. Da mesma forma, Jobs ndo vende computadores. Ele vende ferramentas para
despertar o potencial humano. Ao longo deste livro, pergunte-se: “O que estou vendendo de
verdade?”. Lembre-se: seu produto ou servigo por si s ndo ¢ inspirador. Mas mostre-me como
seu produto ou servigo melhora minha vida, e vocé me conquista. Faga de uma maneira que me
entretenha, e vocé terd criado um verdadeiro disseminador.

No decorrer da leitura, vocé também descobrira que Steve Jobs ¢ motivado por um fervor
messidnico de mudar o mundo; ele quer causar um impacto no universo. Para que essas técnicas
funcionem, vocé deve cultivar um profundo senso de missdo. Se vocé se sentir entusiasmado a
respeito de seu tema, estara 80% mais perto de desenvolver o magnetismo de Jobs. Desde os 21
anos, quando Jobs criou a Apple com seu amigo Steve Wozniak, ele se sente apaixonado pela
visdo de como o computador pessoal mudaria a sociedade, a educagdo e o lazer. Sua paixdo foi
contagiante, afetando todos ao seu redor. E essa paixdo se manifesta em cada apresentagio.

Nos todos temos paixdes que nos impulsionam. O proposito deste livro ¢ ajuda-lo a captar
essa paixdo e transforma-la em uma historia tdo fascinante que as pessoas vao querer ajuda-lo a
alcangar sua missdo. Pense: ¢ possivel que suas ideias ou produtos melhorem muito a vida dos
seus clientes — computadores, automoveis, servigos financeiros ou produtos que deixam o meio
ambiente mais limpo —, mas o melhor produto do mundo sera inatil sem um poderoso divulgador
dos conceitos da sua marca para promové-lo. Se vocé nio for capaz de chamar a atengdo das
pessoas, seu produto nunca terd possibilidade de éxito. Sua plateia ndo se importard com o que for
dito; ela ndo compreendera nem ficara interessada. As pessoas ndo prestam atengdo a coisas
chatas. Ndo deixe suas ideias morrerem porque vocé ndo conseguiu apresenta-las de uma
maneira que estimulasse a imaginagao de seus ouvintes. Utilize as técnicas de Jobs para atingir os
coragdes e mentes de todos aqueles que vocé espera influenciar. Como Jobs frequentemente
afirma ao iniciar uma apresentagdo:“Agora, vamos comegar”.



Primeiro Ato - Criar a histéria

Criar a historia, o enredo, ¢ o primeiro passo para vender suas ideias com competéncia,
convicgdo e carisma. O sucesso nessa etapa separa os comunicadores mediocres dos fora de
série. A maioria das pessoas ndo consegue pensar muito bem a respeito da sua historia. Os
comunicadores eficazes planejam efetivamente, elaboram mensagens e titulos cativantes,
possibilitam que os ouvintes sigam a narrativa com facilidade e introduzem um antagonista para
construir o drama. Os sete capitulos — ou cenas — do primeiro ato ajudardo a estabelecer as bases
para o sucesso da apresentacdo. Cada cena terminara com um resumo de ligoes especificas e
reais, que vocé pode aplicar facilmente hoje. Analisemos as cenas aqui:

« Cena 1 - Planeje em analégico. Neste capitulo, vocé aprendera como os grandes
apresentadores, como Steve Jobs, visualizam, planejam e criam ideias muito antes de abrir o
software de apresentagao.

* Cena 2 — Responda a pergunta mais importante. Scus ouvintes estio formulando uma
pergunta e apenas uma Unica pergunta para si mesmos: “Por que eu devo me interessar?’ Se
vocé ndo levar em consideragdo essa pergunta, sua plateia vai rejeita-lo.

* Cena 3 — Elabore um propésito ideolégico. Steve Jobs valia mais de 100 milhdes de
dolares quando tinha 25 anos de idade, e isso ndo tinha importdncia para ele. Compreender esse
Gnico fato o ajudara a descobrir o segredo subjacente ao carisma extraordinario de Jobs.

* Cena 4 — Crie slogans como se escrevesse no Twitter. A rede social mudou a maneira
como nos comunicamos. Criar slogans que cabem em textos de até 140 caracteres ajudara vocé
a enxergar suas ideias de modo mais persuasivo.

« Cena 5 — Elabore um roteiro. Steve Jobs torna seu raciocinio mais facil de seguir
adotando um dos principios mais poderosos de persuasdo: a regra de trés.

« Cena 6 — Introduza o antagonista. Toda grande apresentagdo de Steve Jobs apresenta
um vildo para que a plateia tor¢a contra. Depois que ele introduzum adversario, o palco esta
pronto para a proxima cena.

* Cena 7 — Revele o herdi vitorioso. Toda grande apresentagio de Steve Jobs apresenta
um heroi para que a plateia torga a favor. O heréi oferece uma maneira melhor de fazer algo,
vaialém do status quo, e motiva as pessoas a inovar.



Cena 1 - Planeje em analégico

O marketing é realmente teatro. E como encenar um espeticulo.
JOHN SCULLEY

Steve Jobs construiu uma reputagdo no mundo digital de bits e bytes, mas cria historias na
antiga tradi¢do da caneta e do papel. Suas apresentagdes sdo eventos teatrais, visando a geragao
de maxima publicidade, agitagdo e assombro. Elas contém todos os elementos das grandes pegas
ou filmes: conflito, desenlace, vildes e herodis. Além disso, em sincronia com todos os grandes
diretores de cinema, Jobs elabora o enredo antes de pegar uma camera, isto &, abrir o software de
apresentagao. Isso ¢ teatro com marketing, diferente de qualquer outra coisa que vocé ja tenha
visto.

Jobs se envolve diretamente com cada detalhe da apresentagdo: redagdo dos slogans
descritivos, criagdo dos slides, ensaio das demonstragdes e obtenc¢do da iluminagdo correta. Ele
nao aceita nada como ponto pacifico. Além disso, faz da maneira que a maioria dos principais
designers de apresentagdo recomenda: comegar no papel. “Nas etapas iniciais, o papel, a caneta
e 0 esbogo das ideias brutas do mundo analdgico parecem trazer mais clareza e resultados
melhores e mais criativos; depois disso, podemos representar nossas ideias de modo digital”,
escreve Garr Reynolds, em Presentation Zen.

Os especialistas em design, incluindo aqueles que criam apresentagdes para a Apple,
recomendam que os apresentadores dediquem a maior parte do seu tempo para pensar, esbogar
e escrever um roteiro. Nancy Duarte é o talento por tras de Uma verdade inconveniente, de Al
Gore. Para Duarte, o apresentador deve gastar 90 horas para criar uma apresentagio de uma
hora de duragao, que tenha 30 slides. No entanto, apenas um tergo desse tempo deve ser
dedicado a construir os slides, afirma Duarte. As primeiras 27 horas sdo dedicadas a pesquisar o
tema, coletar dados com especialistas, organizar as ideias, colaborar com os colegas e esbogar a
estrutura da historia.

Pense a respeito do que acontece quando vocé abre o PowerPoint: aparece um slide em
branco, contendo espago para palavras — titulo e subtitulo. Isso representa um problema. Uma
apresentacdo de Steve Jobs exibe bem poucas palavras. Agora, pense a respeito do que vocé vé
na barra de ferramentas, no menu suspenso sob “Formatar”:“Marcadores ¢ Numeragao”. Isso
resulta em um segundo problema. Nunca ha marcadores em uma apresentagdo de Steve Jobs. O
proprio sofiware forga vocé a criar um modelo que representa o oposto do que vocé deve criar
em uma apresentagdo como as de Steve. De fato, como vocé tomara conhecimento em cenas
posteriores, os textos ¢ marcadores sdo a maneira menos eficaz de transmitir as informagdes que
vocé pretende que sejam lembradas e seguidas. Deixe os marcadores para as listas de
supermercado.

As apresentagdes visualmente cativantes vao inspirar sua plateia. Elas exigem um pouco



de trabalho, principalmente na fase de planejamento. Como consultor de comunicagéo, oriento
presidentes de empresas e altos executivos em seus trabalhos com midias, apresenta¢des e
habilidades de oratoria. Um dos meus clientes, um empresario de uma nova empresa de
tecnologia, passou 60 dias em Bentoville, Arkansas, para conseguir marcar uma reunido com o
Wal-Mart. Sua tecnologia despertou o interesse dos executivos, que concordaram em realizar um
teste beta, uma execugdo experimental. O Wal-Mart pediu, entdo, que ele apresentasse as
informagdes para um grupo de anunciantes e altos executivos. Alguns dias depois, encontrei meu
cliente no escritorio da companhia de capital de risco do Vale do Silicio que investiu em sua
firma.

No primeiro dia, fizemos apenas um esbogo da historia, sem ajuda de computador nem de
PowerPoint; somente caneta e papel (quadro branco, neste caso). Finalmente, transformamos os
esbogos em ideias para slides. Precisamos somente de cinco slides para uma apresentagao de 50
minutos. A criagdo dos slides ndo levou mais tempo que o desenvolvimento dos argumentos.
Depois que escrevemos a narrativa, a idealizagao dos slides foi facil. Lembre-se: ¢ a historia, e
ndo os slides, que mobilizara a imaginagdo da sua plateia.

O teste do guardanapo

Uma imagem ¢ o método mais poderoso de comunicar uma ideia. Em vezde ligar seu
computador, pegue um guardanapo de papel. Algumas das ideias empresariais mais bem-
sucedidas foram esbogadas em um guardanapo. E ha quem afirme que o guardanapo foi mais
importante para o mundo das ideias empresariais que o PowerPoint. Eu considerava que as
“historias com guardanapo” eram exatamente isso: historias fruto da imaginagéo dos jornalistas.
Achei isso até conhecer Richard Tait, o criador do jogo Cranium. Preparei-o para uma entrevista
no canal CNBC. Ele me revelou que, durante um voo de Nova Yorkpara Seattle, pegou um
pequeno guardanapo e esbogou a ideia de um jogo de tabuleiro em que todos teriam chance de
se sobressair pelo menos em uma categoria; um jogo que daria a todos a oportunidade de brilhar.
O Cranium tornou-se uma sensa¢do mundial e, posteriormente, foi adquirido pela Hasbro, grande
empresa norte-americana de brinquedos e videogames. O conceito original era simples o
bastante para ser anotado em um guardanapo de uma companhia aérea.

Uma das historias mais famosas envolvendo guardanapos refere-se a Southwest Airlines.
Herber Kelleher, na época advogado, encontrou-se com um de seus clientes, Rollin King, no St.
Anthony’s Club, em San Antonio. King era dono de uma pequena companhia aérea de voos
fretados. Ele queria transforma-la em uma companhia aérea de baixo custo que ndo operasse
nos principais aeroportos e que atendesse Dallas, Houston e San Antonio. King desenhou trés
circulos, escreveu o nome das cidades dentro e as conectou: uma visao muito simples. Kelleher
compreendeu imediatamente. Ele assinou a proposta como consultor juridico — posteriormente,
virou presidente da empresa —, e os dois criaram a Southwest Airlines, em 1967. King e Kelleher
continuariam a reinventar as viagens aéreas nos Estados Unidos e construiram uma cultura
corporativa que situaria a Southwest entre as empresas mais admiradas do mundo. Nunca
subestime o poder de uma visdo tdo simples a ponto de ser esbogada em um guardanapo!




A histéria ocupa o centro do palco

Em Beyond bullet points, Cliff Atkinson salienta:“A coisa mais importante que vocé pode
fazer para melhorar radicalmente suas apresentagdes ¢ ter uma historia para contar antes de
trabalhar no seu arquivo do PowerPoint”. Atkinson defende uma abordagem de trés etapas em
relagd@o ao storyboard, para criar apresentagdes:

redagdo — esbo¢o — produgio

Para Atkinson (2005), somente apos a redagdo (roteirizagdo) das cenas deve-se pensar
visualmente a respeito da aparéncia dos slides.

Para escrever um roteiro, vocé deve deixar de lado momentaneamente as questdes de
design do PowerPoint, como fontes, cores, planos de fundo ¢ transi¢des de slides. Embora possa
parecer contrario a intui¢do, ao escrever primeiro um roteiro, vocé, na verdade, amplia suas
possibilidades visuais, pois a redagdo define seu objetivo antes de vocé comecar a idealizar o
design da apresentagdo. Um roteiro possibilita que o poder (desconhecido) do PowerPoint como
ferramenta visual de contar historias aflore, surpreendendo e fascinando vocé e sua plateia.

Com um roteiro em maos, vocé estard pronto para esbogar e produzir a experiéncia de
elaborar uma apresentagdo. Mas lembre-se: o roteiro deve anteceder qualquer outra agdo.

Os nove elementos das grandes apresentacdes

Os roteiros persuasivos incluem novos elementos comuns. Considere incorporar cada um
desses componentes antes de abrir seu softiware de apresentagio, quer vocé trabalhe em
PowerPoint, Keynote ou outro software de design. Alguns desses conceitos serdo analisados com
mais detalhes posteriormente, mas, por enquanto, lembre-se deles a medida que vocé
desenvolver suas ideias.

SLOGAN

Qual ¢ a grande ideia que vocé quer transmitir para sua plateia? Ela deve ser curta (140
caracteres ou menos), inesquecivel e redigida na sequéncia sujeito-verbo-objeto. Quando Steve
Jobs apresentou o iPhone, ele exclamou: “Hoje a Apple reinventa o telefone!”. Esse é um slogan.
Os slogans chamam a atengdo da sua plateia e motivam as pessoas a escuta-lo. Leia o USA
Today (ou outro bom jornal de seu pais) em busca de ideias. Aqui estdo alguns exemplos de
chamadas do jornal didrio mais popular dos Estados Unidos:

* “MacBook ultrafino da Apple é cheio de recursos.”
« “Apple langa o Sistema Operacional Leopard.”
* “Apple encolhe o iPod.”



DECLARACAO DE AMOR

Aristoteles, o pai da oratoria, acreditava que os oradores de sucesso devem ter pathos, ou
seja, paixdo por seu assunto. Poucos comunicadores manifestam entusiasmo a respeito do seu
tema. Steve Jobs exibe um entusiasmo quase euforico toda vez que fazuma apresenta¢do. Ex-
funcionarios e mesmo alguns jornalistas afirmaram que consideram a energia e a empolgacdo
de Jobs totalmente hipnoticas. Dedique alguns minutos desenvolvendo uma declaragao de amor,
completando a seguinte frase: “Estou apaixonado por esse produto [empresa, empreendimento,
recurso etc.], pois ele . Depois de ter elaborado sua declara¢do de amor, ndo
se acanhe: compartilhe essa mensagem.

TRES MENSAGENS BASICAS

Agora que vocé decidiu sobre seu titulo e sua declaragdo de amor, escreva as trés
mensagens que vocé quer que sua plateia receba. Elas devem ser lembradas com facilidade,
sem a necessidade de consultar anotagdes. Embora a Cena 5 seja dedicada a esse assunto, por
enquanto tenha em mente que seus ouvintes somente conseguem lembrar-se de trés ou quatro
pontos na memoria recente. Cada uma das mensagens basicas sera acompanhada de pontos de
apoio.

METAFORAS E ANALOGIAS

Enquanto vocé cria mensagens basicas e pontos de apoio, decida a respeito dos recursos
retoricos que tornardo sua narrativa mais atraente. De acordo com Aristoteles, a metafora ¢ “de
longe, a coisa mais importante”. Uma metafora — uma palavra ou frase que denota uma coisa e
¢ utilizada para designar outra para fins de comparagdo — ¢ uma ferramenta persuasiva nas
melhores campanhas de marketing, propaganda e relagdes publicas. Jobs utiliza metiforas em
conversas ¢ apresentagoes. Em uma entrevista famosa, ele afirmou: “O computador ¢, para
mim, a ferramenta mais notivel que ja inventamos. E como uma bicicleta para nossa mente”.

Os profissionais de venda, geralmente, sdo adeptos das metaforas esportivas. “Estamos
todos jogando no mesmo time”;"isso ndo ¢ uma partida amistosa, ¢ um jogo de verdade”; ou
“estamos batendo um boldo, vamos continuar assim”. Embora as metaforas esportivas
funcionem bem, desafie-se a se desprender do que a plateia espera. Deparei-me com uma
metafora interessante para um novo software antivirus da Kaspersky. A empresa veiculou um
anuncio de pagina inteira (o que eu vi estava no US4 Today) que mostrava um desanimado
cavaleiro medieval, trajando armadura completa, afastando-se, com suas costas voltadas para o
leitor. O titulo era:*“Nao fique tdo triste. Vocé ja foi muito bom!”. A metafora comparava as
atuais tecnologias de seguranga da internet (os concorrentes da Kaspersky ) com armaduras
medievais pesadas e desajeitadas, que, naturalmente, ndo se comparam com a atual tecnologia
militar. A empresa usou a metafora em seu site, com uma imagem de uma armadura e o
mesmo titulo. A metafora era constante em todo o material de marketing da empresa.

As analogias sdo primas-irmas das metaforas e também sdo muito eficazes. Uma analogia
¢ uma comparagio entre duas coisas diferentes, a fim de realgar algum ponto de semelhanga.
As analogias nos ajudam a compreender conceitos que podem ser estranhos para nds. “O
microprocessador ¢ o cérebro do seu computador” ¢ uma analogia que funciona bem para




empresas como a Intel. Sob vérios aspectos, o microprocessador cumpre a mesma fungdo no
computador que o cérebro cumpre no ser humano. O microprocessador e o cérebro sdo duas
coisas diferentes com recursos semelhantes. Essa analogia especifica ¢ tao util que ¢
amplamente utilizada pela midia. Se vocé encontrar uma analogia forte que funcione, persista
nela e a torne coerente em suas apresentagdes, site € material de marketing.

Jobs gosta de se divertir com analogias, principalmente se puderem ser aplicadas a
Microsoft. Em entrevista para Walt Mossberg, do Wall Street Journal, Jobs assinalou que muitas
pessoas dizem que o iTunes ¢ seu aplicativo favorito para 0 Windows. “E como dar um copo-
d’agua congelada para alguém no inferno!”

DEMONSTRACOES

Jobs divide os holofotes com funcionarios, parceiros e produtos. As demonstragdes
constituem grande parte de suas apresentagdes. Quando Jobs tornou publica uma nova versdo do
sistema operacional OS X, conhecida por Leopard, na Worldwide Developers Conference
(WWDC) - a conferéncia anual da Apple para exibir novos softwares e tecnologias —, em junho
de 2007, ele revelou que o Leopard tinha 300 recursos novos. Ele selecionou dezrecursos para
discutir e demonstrar, incluindo o Time Machine (backup automatico), o Boot Camp (executa o
Windows XP e o Vista no Mac) e o Stacks (organizag¢@o de arquivos). Em vez de simplesmente
listar os recursos em um slide e explica-los, ele se sentou e mostrou para a plateia como eles
funcionavam. Ele também escolheu os recursos que queria que a imprensa destacasse. Por que
deixar que a midia decidisse quais recursos entre os 300 novos eram os mais cativantes? Ele
contaria para os jornalistas.

Entéo, reflita: seu produto presta-se a uma demonstra¢do? Sendo assim, crie um roteiro
para ele na apresentagdo. Sua plateia quer ver, tocar e sentir seu produto ou servigo. Dé vida a
ele.

Trabalhei com um pessoal da Goldman Sachs para preparar o presidente de uma nova
empresa de circuitos integrados do Vale do Silicio, que estava prestes a abrir capital. A empresa
desenvolve circuitos que criam efeitos de audio para mobile computer. Enquanto planejavamos a
apresentagao para os investidores, o presidente da empresa exibiu um chip do tamanho de uma
unha e disse:“Vocé ndo vao acreditar no som que isso produz. Escutem”. Ele aumentou o volume
do seu notebook ¢ a reprodugdo da musica impressionou os que estavam presentes na sala.
Obviamente, utilizou-se a mesma demonstragdo, com um desenvolvimento mais dramatico,
quando o executivo apresentou a empresa para os investidores. A IPO, ou seja, o langamento das
agdes, foi um grande sucesso. Um investidor que comprou agdes da empresa ligou-me
posteriormente e afirmou:“Néo sei o que vocé fez, mas o presidente foi um sucesso”. Ndo tive
coragem de dizer que tirei a ideia do manual de estratégias de Steve Jobs.

PARCEIROS

Jobs divide o palco com parceiros importantes e também com seus produtos. Em setembro
de 2005, ele anunciou que todos os discos de Madonna estariam disponiveis no iTunes. A propria
pop star surgiu repentinamente via webcam e brincou com Jobs, revelando que tinha resistido o
quanto pdde mas havia se cansado de néo poder fazer o download das suas proprias musicas.
Quer seja um artista ou um parceiro do setor, como os presidentes da Intel, Fox ou Sony, Jobs



frequentemente divide o palco com pessoas que contribuem para o sucesso da Apple.

DEPOIMENTO DO CLIENTE E AVAL DE TERCEIROS

A apresentagdo do depoimento do cliente ou de testemunhos ¢ parte importante do ciclo de
venda. Poucos clientes querem ser pioneiros, principalmente quando os orgamentos sdo
apertados. Da mesma forma que os recrutadores pedem referéncias, seus clientes querem
escutar historias de sucesso. Isso ¢ especialmente importante para pequenas empresas. Suas
garantias de venda e marketing podem parecer excelentes naquele folheto de papel brilhante e
colorido, mas serdo recebidas com certo grau de ceticismo. O boca a boca é o que mais
influencia. Em geral, os langamentos bem-sucedidos de produtos envolvem diversos clientes, que
participaram de testes beta, e que podem atestar o produto. Incorpore o depoimento do cliente
em sua abordagem de venda. Incluir uma citagdo ¢ simples, mas tente dar um passo a frente,
gravando um testemunho curto e incorporando o video em seu sife ¢ em sua apresentagio. Ainda
melhor, convide um cliente para se juntar a vocé pessoalmente (ou via webcam) em uma
apresentagdo ou uma reunido de vendas importante.

Vocé dispde de avaliagdes de terceiros a respeito de seus produtos? Sempre utilize o aval
de terceiros quando tiver um. O boca a boca ¢ uma das ferramentas de marketing mais eficazes,
e quando seus clientes constatam o aval de uma publica¢do ou de uma pessoa que respeitam eles
se sentem mais a vontade em relagdo as suas decisdes de compra.

VIDEOCLIPES

Poucos apresentadores incluem videos em suas apresentagdes. Jobs utiliza videoclipes com
muita frequéncia. As vezes, ele mostra videos de funcionarios falando a respeito do quanto
gostaram de trabalhar com certo produto. Jobs também gosta de apresentar os anuncios de TV da
Apple mais recentes. Ele fazisso em quase toda apresentagdo de um novo e importante produto,
e tem feito desde a veiculagdo do famoso comercial do Macintosh no intervalo da final do Super

Bowl,g em 1984. Jobs gosta tanto de alguns aniincios que os apresenta duas vezes. Perto do final
da apresentagdo, na WWDC da Apple, em junho de 2008, Jobs apresentou o novo iPhone 3G,
que se conecta a uma rede de dados com maior velocidade e custava menos que o iPhone
comercializado na época. Ele mostrou um antncio deTV com o slogan: “Até que enfim saiu. O
primeiro telefone que supera o iPhone”. Quando o antncio de 30 segundos terminou, um radiante
Jobs disse:“Nao ¢ incrivel? Querem ver de novo? Vamos passar outra vez. Eu adoro esse
antincio”. A utilizagdo de videoclipes em sua apresentagdo o ajudara a se destacar. Vocé pode
mostrar anuncios, testemunhos de funcionérios, cenas do produto, ou de pessoas usando o
produto, e até avais dos clientes. O que pode ser mais persuasivo que o testemunho direto de um
cliente satisfeito, se ndo pessoalmente, entdo por meio de um videoclipe incluido em sua
apresentagdo?Vocé pode facilmente converter videos para formatos digitais, como MPEG-1,
Windows Media ou Quicktime que funcionardo todos para a maioria das apresentagdes. Lembre-
se de que, noYouTube, o tempo médio de duragdo de um videoclipe é de 2,5 minutos. Nossos
intervalos de atengdo estdo encolhendo, e os videoclipes, embora proporcionando um modo
excelente de manter a plateia mobilizada, se forem muito longos, podem ser considerados
exagerados. Utilize videoclipes em suas apresentagdes, mas evite clipes que durem mais que dois



ou trés minutos.

O video ¢ uma ferramenta 6tima até mesmo para apresentagdes que nao sdo técnicas. Eu
estava ajudando a California Strawberry Commission a se preparar para uma série de
apresenta¢des que seriam realizadas na Costa Leste dos Estados Unidos. Os membros da
comissdo me mostraram um video dos produtores de morango expressando seu amor pela terra
e pelo fruto. As imagens dos campos de morango eram maravilhosas, e sugeri que eles
convertessem o video em um arquivo digital, incorporando-o a apresentagdo. No evento, eles
iniciaram a exibigdo do video dizendo: “Achamos que vocé provavelmente nunca visitou um
campo de morangos da Califérnia. Entdo, decidimos trazer os produtores até vocé”. O videoclipe
foi a parte mais inesquecivel da apresentagdo, e os jornalistas da Costa Leste adoraram.

FLIP (‘HARTS,Z SUPORTES E SHOW-AND-TELLS

Ha trés tipos de aprendizes: o visual (a maioria das pessoas recai nessa categoria), o
auditivo (ouvintes) e o cinestésico (pessoas que gostam de sentir e tocar). Encontre formas de
chamar a atengao de todos. Uma apresentagao deve incluir mais do que slides. Utilize quadros
brancos, flip charts ou o flip chart de alta tecnologia: o tablet PC. Traga suportes, como produtos
fisicos, para as pessoas verem, usarem e tocarem. Na Cena 12, vocé aprendera muito mais a
respeito de atingir os trés tipos de aprendizes.

A maioria dos comunicadores fica muito presa aos slides: qual fonte devo utilizar? Devo
usar marcadores ou tragos? Devo incluir um grafico aqui? O que vocé acha de uma imagem ali?
Essas sdo as perguntas erradas a ser formuladas na etapa de planejamento. Se vocé tiver um
produto real, encontre outras maneiras de exibi-lo além dos s/ides. Em 14 de outubro de 2008,
Steve apresentou uma nova linha de MacBooks de aluminio, com uma estrutura feita com um
unico bloco de aluminio. Apds Jobs examinar o processo elucidativo, os funcionarios da Apple
distribuiram alguns exemplares do novo modelo para a plateia, que pode vé-los e toca-los.

Incluir todos esses elementos na apresentagdo ajudara vocé a narrar uma historia que vale
a pena ser ouvida. Os slides ndo narram uma historia; vocé narra. E os slides s6 complementam a
historia. Este livro ¢ agnostico em relag@o aos softwares e evita uma comparagdo direta entre o
PowerPoint e 0 Keynote, pois 0 programa ndo ¢ o personagem principal de uma apresentagdo
eficaz; o apresentador ¢ o protagonista. Jobs s6 comegou a utilizar o Keynote, da Apple, em 2002;
entdo, o0 que poderiamos pensar a respeito das apresentagdes notaveis de Jobs que remontam a
1984? O software ndo ¢é a resposta. O fato de Steve Jobs utilizar o Keynote em vez do PowerPoint
ndo significa que sua apresentagdo se parecera mais com a dele se vocé fizer a troca. No
entanto, vocé convencera sua plateia dedicando mais tempo a criagdo do enredo do que a
produgdo dos slides.

Utilize um bloco de notas ou um quadro branco para roteirizar suas ideias. Isso ajudara
vocé a visualizar sua historia e a simplificar seus componentes. Quando Jobs voltou a Apple, em
1996, ocupando o lugar de Gil Amelio, encontrou uma empresa com mais de 40 produtos
diferentes, o que confundia o cliente. Em uma linha de agdo arrojada, ele simplificou
radicalmente a linha de produtos. Em 4 cabega de Steve Jobs,2 Leander Kahney revela que Jobs
reuniu a diretoria em seu escritorio. “Jobs desenhou uma tabela muito simples de duas linhas e
duas colunas no quadro branco. Na linha de cima, escreveu ‘Consumidor’ e ‘Profissional’, ¢ na de



baixo, ‘Notebook’ e ‘Desktop”.” Sob o comando de Jobs, a Apple ofereceria apenas quatro
computadores — dois notebooks e dois desktops — direcionados a consumidores e usuarios
profissionais. Essa ¢ uma das muitas historias em que percebemos que Jobs pensa melhor quando
pensa visualmente. Quer vocé planeje melhor em um quadro branco, em um bloco de anotagdes
ou em marcadores do tipo Post-it, dedique um tempo no analdgico antes de saltar para o digital.
Sua apresentacdo final serd muito mais interessante, envolvente e relevante.

Esquema de Aristoteles para argumentos persuasivos

Uma apresentagdo de Steve Jobs segue o classico plano de cinco pontos de Aristoteles para
criar um argumento persuasivo:

1. Apresente uma historia ou relato que desperte o interesse da plateia.

2. Proponha um problema que tenha de ser solucionado ou uma pergunta a que se tenha de
responder.

3. Sugira uma solugéo para o problema proposto.

4. Descreva os beneficios especificos decorrentes da adogdo do curso de agdo exposto em
sua solugdo.

5. Incite a plateia a agir. Para Steve, ¢ tdo simples quanto afirmar: “Agora, saia e compre
um!”,

Notas do editor

« Faga um planejamento antes de abrir o sofiware de apresenta¢do. Esboce suas ideias no
papel ou no quadro branco.

« Para tornar vigorosa sua apresenta¢do, inclua alguns, sendo todos, os nove elementos a
seguir: titulo, declara¢do de amor, trés mensagens basicas, analogias, demonstragdes,
participagdo de parceiro, depoimento de cliente, videoclipes e suportes.

« Expressar-se como Jobs ndo esta relacionado ao sofiware de apresentagio utilizado
(PowerPoint, Keynote etc.), mas sim & maneira como vocé produze transmite sua historia.




Cena 2 - Responda a pergunta mais importante

Temos de partir da experiéncia prévia do cliente e trabalhar no rumo da tecnologia, e ndo
de outra maneira.
STEVE JOBS, 25 DE MAIO DE 1997, WORLDWIDE DEVELOPERS CONFERENCE.

Em maio de 1998, a Apple langou um extravagante produto com o objetivo de melhorar
sua minguante participagdo no mercado de informatica, que tinha caido para menos de 4%.
Quando Jobs exibiu 0 novo iMac transparente, ele descreveu o motivo da criagdo do computador,
o mercado-alvo e os beneficios que os clientes teriam ao adquirir o novo sistema:

Embora seja um Macintosh completo, nos focamos o principal uso que os
consumidores dizem ansiar de um computador, ou seja, acessar a internet
de modo simples e rapido. Também o direcionamos para o ensino. As
escolas querem esse computador. Ele ¢ perfeito para a maioria das
atividades relacionadas ao ensino... Saimos por ai ¢ vimos os produtos de
que eles dispunham. Observamos algumas caracteristicas presentes em
quase todos os computadores disponiveis para esse uso. A primeira é que
sd30 muito lentos; todos estdo usando processadores do ano passado. Em
segundo lugar, todos sdo equipados com telas muito ruins e, provavelmente,
ndo dispdem de nenhum acesso a internet. Possuem dispositivos de
entrada/saida de antiga geragéo, o que significa que apresentam
desempenho inferior e sio mais dificeis de utilizar. Essas coisas sdo
horriveis! Bem, entdo, agora vou falar sobre o iMac.

Ap6s descrever as deficiéncias dos produtos no trecho anterior, Jobs apresentou um roteiro
verbal para sua plateia, elaborando uma lista dos recursos que ele explicaria com mais detalhes.
(Aprenda mais sobre como criar um roteiro na Cena 5.) A plateia soube que o novo iMac era
rapido (“ele impressiona”), que tinha uma tela de 15 polegadas “deslumbrante” e que dispunha
de uma grande memoria e de componentes que facilitariam o acesso a internet para estudantes e
usuarios domésticos. Em um dos seus tipicos momentos surpreendentes, Jobs caminhou até o
centro do palco e tirou a capa do novo computador.

Sua plateia quer ser informada, ensinada e entretida: informada sobre seu produto,
ensinada sobre como ele funciona e entretida enquanto aprende sobre ele. Sobretudo, as pessoas
querem saber a resposta para uma tGnica pergunta:“Por que eu devo me interessar?’. Vamos
observar mais detalhadamente aquele trecho sobre o iMac. Jobs relata para a plateia “o que isso
significa...” e assim liga os pontos para seus ouvintes. Embora ele possa deixar o setor na
incerteza a respeito dos futuros langamentos da Apple, nunca deixa sua plateia conjecturando
depois que o produto ¢ finalmente apresentado. Por que vocé deve se interessar a respeito do
novo computador, tocador de MP3, telefone ou dispositivo da Apple? Néo se preocupe, Job
contara para vocé.



Os boatos sio verdadeiros

Por anos, a Apple manteve uma rivalidade com a Intel. Chegou até a atear fogo a um
bunnyman (homem-coelho), boneco de propaganda da Intel, em um comercial de TV, em 1996.
Uma década depois, a Apple pos de lado sua rivalidade e anunciou que os processadores Intel
equipariam seus novos sistemas Macintosh, substituindo os processadores PowerPc da IBM. Jobs
revelou a mudanga em 6 de junho de 2005, na Worldwide Developers Conference, em Sao
Francisco.

Os boatos sobre a troca se multiplicaram durante meses, e diversos analistas manifestaram
preocupagio a respeito da transigao. Os jornalistas da revista e Week acharam dificil de acreditar
que a Apple trocaria o processador PowerPC pelo Intel, ja que o PowerPC tinha funcionado tio
bem para a marca. Os desenvolvedores estavam resmungando. Jobs tinha de convencer a plateia
de que a mudanga era a coisa certa a fazer. Sua apresenta¢do foi muito convincente e mudou a
opinido da plateia, pois, mediante uma linguagem simples e direta, ele respondeu a unica
pergunta realmente importante: “Por que os clientes ¢ desenvolvedores da Apple deviam se
interessar?”.

Sim, ¢ verdade. Vamos comecar a transi¢ao dos processadores PowerPC
para Intel. Por que vamos fazer isso? Nao acabamos de passar do OS 9
para 0 OS X? O sistema ndo esta incrivel agora? Fizemos isso porque
queremos fazer produzir os melhores computadores esperados pelos nossos
clientes. Ha dois anos, aqui, prometi isso a vocés (o slide mostra um
computador desktop com 3 GHz), e ndo fomos capazes de fornecé-lo.
Acho que muitos de vocés gostariam de um G5 no seu PowerBook, ¢ nao
fomos capazes de fornecé-lo. Mas esses ndo sdo os motivos mais
importantes. Se olharmos para a frente, apesar dos produtos maravilhosos
que temos agora, podemos imaginar alguns outros incriveis que queremos
desenvolver, mas que nido podemos fazer usando o PowerPC. Esse ¢
motivo pelo qual vamos comegar a transigdo.

Nagquele dia, Jobs articulou o raciocinio de maneira tio convincente que poucas pessoas da
plateia sairam sem um alto grau de confianga que a transi¢do era a coisa certa para a Apple,
seus desenvolvedores e clientes.

Por que devo me interessar?

Na fase de planejamento de sua apresentagdo, lembre sempre que ela ndo ¢ para vocé. E
para eles. Os ouvintes da sua plateia estdo se fazendo uma pergunta: “Por que devo me
interessar?’. Responder a essa tinica pergunta de modo franco e direto chamara a atengdo das
pessoas, mantendo-as mobilizadas.



Cause a melhor impressio a la Steve Jobs

No verdo de 2006, a Intel langou um processador chamado Core 2 Duo. A palavra “duo”
correspondia a nicleo duplo, significando que existiam dois niicleos, ou cérebros, em cada
microprocessador. Isso pode ndo parecer muito empolgante, mas, se vocé responder & Ginica
pergunta que realmente importa — Por que devo me interessar? —, isso pode se tornar motivador.

Pense em duas situagdes: em ambas, um cliente entra em uma loja de informatica e pede
a0 vendedor informagdes sobre alguns notebooks. Na primeira situagio, o vendedor néo leu este
livro e ndo consegue responder a unica pergunta realmente importante. Na segunda situagao, o
vendedor tem mais probabilidade de realizar a venda, em virtude de ter incorporado seu Steve
Jobs interior e de ter respondido a unica pergunta na mente do cliente: Por que devo me
interessar?”.

Situagio 1

CLIENTE: Ol4, estou procurando um notebook leve, rapido e com leitor de DVD.

VENDEDOR: Tenho um Intel Core 2 Duo.

CLIENTE: Nio sabia que a Intel fabrica computadores.

VENDEDOR: Ela ndo fabrica.

CLIENTE: Vocé pode me falar mais a respeito?

VENDEDOR: Um processador Intel com ntcleo duplo possui dois dispositivos de
execugdo, que processam dados simultaneamente, com mais velocidade.

CLIENTE: Ah, acho que vou procurar em outro lugar.

Naturalmente, o cliente, nessa situagio, procurara em outro lugar. Embora o vendedor
fosse tecnicamente correto, o cliente tinha de se esforgar muito para entender como o novo
sistema melhoraria a vida da pessoa. Consumia muita capacidade intelectual, e, como vocé
aprenderd, o cérebro ¢ um pedago de carne preguigoso, que procura preservar energia. Faga o
cérebro dos outros trabalhar muito e vocé perdera sua audiéncia. O cliente tinha uma pergunta na
mente, e somente uma. O vendedor ndo conseguiu respondé-la e pareceu indiferente, até
arrogante. Vamos tentar de novo. Dessa vez, o vendedor causard um efeito fora de série, tipo
Steve Jobs.

Situagio 2

VENDEDOR: Ola, posso ajuda-lo?

CLIENTE: Sim. Estou procurando um notebook. Um que seja leve, rapido e com leitor de
DVD.

VENDEDOR: Vocé veio ao lugar certo. Temos uma grande variedade de notebooks, que



sdo leves e muito rapidos. O que vocé acha de um sistema com um Intel Core 2 Duo?

CLIENTE: Nio sei. O que ¢ i

VENDEDOR: Pense no microprocessador como o cérebro do seu computador. Agora,
com esse novo chip da Intel, vocé tem dois cérebros em um unico computador. O que significa
que vocé podera se divertir e produzir muito mais a0 mesmo tempo. Por exemplo, vocé pode,
simultaneamente, baixar musica e executar um rastreamento completo de virus, e isso ndo
diminuira a velocidade do sistema. Seus aplicativos carregardo com muito mais rapidez, vocé
podera trabalhar em diversos documentos a0 mesmo tempo, seus DVDs serdo reproduzidos
muito melhor e, além disso, sua bateria durard muito mais. E isso ndo ¢ tudo: a visualizagdo ¢
maravilhosa.

0?

CLIENTE: Otimo. Por favor, me mostre um desses computadores!

Nessa situagio, o vendedor utilizou uma linguagem coloquial, apresentou exemplos reais
para tornar o produto relevante e respondeu a tnica pergunta realmente importante para o
cliente: “Por que devo me interessar por este processador?”. Os lojistas que treinam seu pessoal
de vendas para descrever os produtos dessa maneira se destacam em relagdo a concorréncia.
Pense nisso, ha um lojista que faz exatamente isso: a Apple. Visite qualquer loja da rede e vocé
sera recebido por homens e mulheres empolgados, que se sentem ansiosos para explicar como os
produtos da Apple tornardo sua vida melhor.

Eu estava preparando um presidente de empresa para uma apresentagdo importante e
perguntei como ele planejava a abertura. Ele sugeriu essa introdugao fria, chata e confusa:
“Nossa empresa ¢ a principal desenvolvedora de solugdes de propriedade intelectual para
semicondutores inteligentes, que aceleram drasticamente os projetos de sistemas complexos em
um circuito integrado e que, a0 mesmo tempo, reduzem ao minimo os riscos”. Fiquei atonito e
recomendei que ele estudasse uma pagina do manual de estratégias de Steve Jobs e eliminasse
lugares-comuns, como as palavras “inteligente” e “solu¢do”, e simplesmente respondesse a uma
Unica pergunta: “Por que seus clientes deveriam se interessar pelo seu produto?”.

O presidente da empresa reconsiderou sua introdugdo. Ele decidiu caminhar diante da
plateia, pedindo que todos pegassem seus celulares. Ele disse: “Nossa empresa cria softwares que
sdo utilizados para desenvolver os circuitos integrados existentes em muitos dos telefones que
vocés estao segurando. Conforme esses circuitos ficam menores e mais baratos, seus telefones
ficardo menores, precisardo de menos recarga de bateria, reproduzirdo misica e video, tudo
gragas a nossa tecnologia, que atua nos bastidores”.

Qual das introdugdes seria mais eficaz para chamar sua atengdo? A segunda, ¢ claro! Nao
utiliza nenhum jargao e, ao responder a unica pergunta realmente importante, oferece um
motivo para a plateia ouvir.

Os jornalistas sdo capazes de responder a Unica pergunta que realmente interessa para
seus leitores. Preste atengdo as descrigdes de produtos do New YorkTimes ou do USAToday (ou de
qualquer outro bom jornal). Os artigos sdo escritos para serem seguidos e compreendidos. Por
exemplo, em 20 de janeiro de 2009, a Cisco Sy stems anunciou que planejava uma grande



investida no mercado de servidores, um setor dominado por IBM, HP e Dell. O produto seria um
servidor com um software de virtualizagao. No entanto, virtualizagdo ¢ um dos conceitos mais
complicados de explicar. A Wikipédia define virtualizagdo do servidor como “um método de
dividir um tnico servidor fisico em diversos servidores para que cada um tenha a aparéncia e os
recursos de execugdo de um servidor dedicado ao seu proprio computador”. Entendeu? Duvido.
Ashlee Vance, do NewYork Times, adotou uma abordagem diferente:“Os produtos com
virtualizagdo permitem que as empresas executem diversos aplicativos, em vez de um tnico, em
cada servidor fisico, possibilitando que elas economizem energia elétrica ¢ que obtenham mais
beneficios das suas compras de hardware”.

A diferenga, claro, ¢ que Vance respondeu a Unica pergunta na mente dos seus leitores:
“O que virtualizagao significa para mim?”. Nesse caso, ela identificou seu publico como sendo
investidores, responsaveis por tomada de decisdo em tecnologia de informagao e administradores
de empresas, que se interessariam por essas questoes.

Seus ouvintes estdo se perguntando: “Por que devo me interessar?”. Entéo, se o seu produto
vai ajudar seus clientes a ganhar dinheiro, conte a eles. Se vai ajuda-los a economizar dinheiro,
conte a eles. Se vai facilitar ou tornar mais agradavel a execugdo de uma tarefa, conte a eles.
Conte a eles logo, atualize-os sempre e fale com clareza. Jobs ndo da espago para que as pessoas
suponham algo. Antes disso ele explica a tecnologia por tras de um novo produto ou recurso e
lhes revela como essa tecnologia melhorara a experiéncia que elas ttm com seus computadores,
tocadores de musica ou dispositivos.

O Quadro 2.1 apresenta uma andlise de alguns outros exemplos de como Jobs vende um
beneficio por tras de um novo produto ou recurso.

Q UADRO 2.1 JOBS VENDENDO O BENEFICIO

DATA/PRODUTO BENEFIiCIO

“Usar o Keynote ¢



7 de janeiro de
2003

Software de
apresentacao
Keynote

como ter um
departamento
profissional de
design para criar
seus slides. E um
software para ser
usado quando sua
apresentacao for
realmente
importante.”

12 de setembro de
2006

“O novo 1Pod
Nano oferece aos
aficionados por
musica mais
daquilo que eles
mais gostam em
seus 1Pods: duas



1Pod Nano

vezes a
capacidade de
armazenamento
pelo mesmo
preco; uma bateria
incrivel, com
autonomia de 24
horas; e uma
estrutura de
aluminio em cinco
cores
sensacionais.”

15 de janeiro de
2008

“Como Time
Capsule, fotos,
filmes e
documentos
insubstituiveis
ficam



Servico de backup
Time Capsule para
Macs com sistema
Leopard OS

automaticamente
protegidos, sendo
muito facil
recupera-los se
sumirem.”

9 de junho de 2008

1Phone 3G

“Apenas um ano
ap6s o lancamento
do 1Phone,
estamos lancando
o novo iPhone 3G.
E duas vezes mais
rapido e custa a
metade do preco.”

“O Genius permite
que, com um Unico



9 de setembro de  clique, vocé crie

2008 automaticamente
listas de execucao
com as musicas de
sua biblioteca

Recurso Genius musical, que ja

para o i1Tunes combinam bem
entre si.”

Nio perca tempo com lugares-comuns

Responda a tinica pergunta realmente importante em todos os seus materiais de marketing
(site da internet, slides de apresentac@o e press releases). As pessoas que deveriam ter melhor
conhecimento disso — os profissionais de relagdes publicas, marketing e comunicagdo — sao
muitas vezes os piores infratores dessa regra. Em geral, os press releases sido desperdicios de
tempo cheios de lugares-comuns. Poucos profissionais da imprensa leem press releases, pois
estes ndo conseguem responder a inica pergunta realmente importante para um jornalista: “Por
que os meus leitores se interessariam?”. Como jornalista, recebi milhares de press releases e,
raramente, ou nunca, cobri uma histoéria com base em um deles. Estou certo de que a maioria
dos outros jornalistas concordaria comigo. Muitos press releases focalizam mudangas
corporativas (nomeagdes para cargos administrativos, novos logotipos, novos escritdrios etc.), que
ndo interessam a ninguém, e, se as pessoas por acaso se interessassem, as informagdes ndo sao
expostas de forma clara. Leia os press releases enviados em um determinado dia e vocé ficara
atordoado, tentando entender por que alguém se interessaria por aquelas informagdes.

De brincadeira, selecionei alguns exemplos de press releases enviados com diferenga de
horas entre eles. A data ndo tem importancia. A maioria dos press releases infringe os principios
basicos da persuasao:



. .. Industries anunciou hoje que firmou um acordo exclusivo de
distribuigdo com . ... Conforme os termos do acordo, .... ...seraa
distribuidora nacional exclusiva do fluido para o escapamento de motores a diesel da

— Smcerameme quem se importa com isso? Gostaria de dizer a vocé como 0 novo
acordo de distribuigdo beneficia alguém, mesmo que sejam os acionistas. Mas ndo posso, pois o
resto dos press releases nunca responde a pergunta diretamente.

foi considerada a cadeia de pizzarias do ano, em 2008, pelo Pizza

Marketplace.

— O press release revelava que esse prémio foi concedido depois de a cadeia ter obtido
lucros consistentes, ter alcangado um aumento de 50% nas vendas com a mesma base de lojas
do ano anterior e possuir uma nova equipe administrativa. Se a cadeia oferecesse aos seus
clientes um desconto especial para celebrar esse prémio, seria interessante, mas o press release
ndo menciona nada que diferencie essa cadeia das milhares de outras pizzarias. Esse tipo de
release se enquadra na categoria “preste atengdo em nds”, e sio mensagens geralmente sem
sentido para alguém fora do setor.

.. anunciou a inclusdo do ‘Relatorio Anual sobre o0 Mercado de Ago
na Chma em 2008 e a Perspectiva para 2009’ em seu catalogo.”

— Sério? Tenho certeza de que milhdes de pessoas de todo 0 mundo estavam esperando
por esse relatorio! A parte a brincadeira, esse ¢ outro exemplo de oportunidade desperdigada. Se
esse release tivesse comegado com alguma informagdo nova e reveladora do novo relatorio, eu
poderia ter ficado um pouco mais interessado. E isso teria significado colocar o leitor em
primeiro lugar; mas, infelizmente, a maioria dos profissionais que redige press releases parece
esquecer-se de que esta escrevendo para jornalistas.

Aqui esta outra preciosidade, cortesia de uma empresa de energia elétrica do Havai:

.. anunciou hoje que .. .. foi nomeado presidente e diretor
executivo, a partir de 1o de janeiro de 2009. . .. substitui
.., que se afastou dos cargos de presidente e diretor executivo em agosto

desse ano.”

— Também tomamos conhecimento de que o novo diretor executivo tem 33 anos de
experiéncia em empresas de servigos publicos e mora no Havai ha 20 anos. Ndo ¢ incrivel? Nao
lhe causa comogao? De novo, esse press release representa um desperdicio de oportunidade para
ligar os investidores da empresa aos clientes. Se o release tivesse comegado com uma coisa que
o novo diretor executivo planejava fazer imediatamente para melhorar o servigo, teria sido muito
mais interessante e merecedor de divulgagdo.

Geralmente, os press releases ndo conseguem despertar interesse, pois ndo respondem a
Unica questdo realmente importante para o leitor. Ndo cometa o mesmo erro em sua



apresentacdo, propaganda e material de marketing.

Ninguém tem tempo para ouvir uma apresentagio que nio lhe oferece nenhum beneficio.
Se prestar bem atengdo a Jobs, vera que ele ndo vende produtos, mas o sonho de um futuro
melhor. Quando a Apple langou o iPhone, no comego de 2007, Jim Goldman, repérter do canal
CNBC, perguntou a Jobs:“Por que o iPhone ¢é tio importante para a Apple?”. Jobs ndo entrou em
questdes a respeito do valor das agdes da empresa ou da participagdo de mercado; em vez disso,
ele apresentou uma visdao de uma experiéncia melhor:“Creio que o iPhone pode mudar todo o
setor de aparelhos telefonicos, dando-nos algo muito mais poderoso para a realizagdo de
chamadas e manutengao de nossos contatos. Temos o melhor iPod ja fabricado totalmente
integrado nele. Além disso, o iPhone dispde de internet com legitimo navegador, e-mail eficaze a
melhor aplicagdo de Google Maps do mundo. O iPhone oferece tudo isso, cabe no nosso bolso e é
muito mais facil de usar”. Jobs explica o porqué antes do como.

Vocé tem de saber que a sua plateia ndo se interessa sobre seu produto. As pessoas sO se
interessam a respeito de si mesmas. De acordo com Guy Kawasaki, ex-funcionario da Apple e
mac-entusiasta:“A esséncia do disseminador ¢ mostrar de modo apaixonado para as pessoas
como podemos fazer a historia juntos. A divulgag¢do tem pouco a ver com fluxo de caixa,
resultado financeiro ou marketing conjunto. E a forma mais pura e mais entusiasmada de vendas,
pois vocé estd vendendo um sonho e ndo um objeto tangivel”.

Em vezde produtos, venda sonhos.

Notas do editor

« Pergunte-se: “Por que meu ouvinte deve se interessar por essa/esse
ideia/informagao/produto/servigo?” Se existir uma unica coisa que vocé quer que seu ouvinte
absorva da conversa, qual ¢ ela? Concentre-se na venda do beneficio por tras do produto.

* Transmita essa informagao principal da maneira mais clara possivel, repetindo-a, no
minimo, duas vezes na conversa ou na apresenta¢do. Elimine lugares-comuns e jargoes,
melhorando o entendimento de sua mensagem.

» Assegure que essa informacao principal esteja presente de forma consistente em todo o
material de marketing, incluindo press releases, paginas do site da internet e apresentagoes.



Cena 3 - Elabore um propésito ideolégico

Estamos aqui para causar impacto no universo.
STEVE JOBS

O San Remo, prédio de apartamentos de luxo, no Upper West Side, em Nova York, fica na
rua 75, e tem vista impressionante para o Central Park. A lista de moradores inclui algumas das
principais celebridades mundiais: Tiger Woods, Demi Moore, Dustin Hoffman, Bono, e, no
passado, um jovem em uma missdo: Steve Jobs.

Em 1983, Jobs cortejou agressivamente o entdo presidente da PepsiCo, John Sculley. A
Apple queria muito contratar alguém com a experiéncia em marketing e administragio de
Sculley, mas, apesar da sedugdo de Steve, ele ndo aceitou a proposta, pois teria de se transferir
com a familia para a Costa Oeste e aceitar um salario menor que o pretendido. Uma frase,
porém, mudaria tudo. Uma frase que transformaria a Apple, mudaria o rumo da carreira de
Sculley e iniciaria a trajetoria surpreendente de Jobs — de garoto prodigio a lenda, passando por
fracassado e herdi. Em seu livro, Odyssey, Sculley relata a conversa que o levaria a sua decisdo
de aceitar o emprego. A conversa também oferece uma das mais famosas citagdes da historia
dos Estados Unidos corporativos.

De acordo com Sculley: “Estivamos na varanda do lado oeste, diante do rio Hudson,
quando [Jobs] finalmente me perguntou diretamente:‘Vocé vira para a Apple? ‘Steve’, eu disse,
‘realmente, gosto do que vocé esta fazendo. Sinto-me estimulado. Como alguém pode ndo se
sentir assim? Mas isso ndo faz sentido, Steve. Gostaria de ser seu consultor, para ajuda-lo de
alguma maneira, mas nido acho que posso ir para a Apple™.

Segundo Sculley, Jobs baixou a cabega, fezuma pausa e olhou fixamente para o chdo. Em
seguida, levantou os olhos e langou um desafio que provocou Sculley. Jobs disse: “Vocé quer
passar o resto da vida vendendo agua agucarada ou quer uma chance de mudar o mundo?”.
Sculley afirmou que foi como se alguém tivesse acertado um soco direto em seu estdmago.

O campo de distorcio da realidade

Sculley testemunhou o que Bud Tribble, vice-presidente da Apple, certa vez descreveu
como o campo de distor¢ao da realidade de Jobs: a capacidade de convencer qualquer um a
respeito de praticamente qualquer coisa. Muitas pessoas ndo conseguem resistir a essa atragao
magnética e estdo dispostas a seguir Jobs até a Terra Prometida — ou, no minimo, até o préoximo
iPod.

Poucas pessoas sdo capazes de escapar do carisma de Jobs, um magnetismo impregnado
de paixdo por seus produtos. Segundo os analistas, ele fala de um jeito especial, transmitindo um
entusiasmo que atrai a atengéo de todos no recinto e que ndo cede. Mesmo jornalistas, que
deveriam ter desenvolvido imunidade contra essa forga atrativa, nio conseguem escapar da sua
influéncia. Leander Kahney, editor da Wired.com, entrevistou Alan Deutschman, biografo de
Jobs, que descreveu um encontro que teve com ele:“Jobs se dirige a vocé chamando-o pelo



nomel com muita frequéncia. Ele olha diretamente nos seus olhos, penetrando-os como um

laser. Ele tem aqueles olhos de estrela de cinema, que sdo muito hipnéticos. Porém, o que
realmente o envolve ¢ o jeito que ele fala: tem algo a ver com o ritmo e com o incrivel
entusiasmo que ele transmite. Tudo o que ele fala é contagiante™.

Faca o que vocé gosta

Para Deutschman, o ponto crucial ¢ o jeito que Steve Jobs fala. Mas o que exatamente nos
atrai em relagdo ao jeito que ele fala? Jobs fala com paixao: entusiasmo e energia. O proprio
Jobs nos revela a origem de sua paixdo:“Vocé tem de encontrar o que gosta. Seu trabalho vai
preencher uma grande parte da sua vida. A unica maneira de se sentir verdadeiramente satisfeito
¢ fazer aquilo em que vocé acredita se transformar em um grande trabalho. E a tnica forma de
fazer um grande trabalho ¢ gostar do que vocé faz Se vocé ainda ndo encontrou isso, continue
procurando. Néo desista.

Todos nos temos um unico proposito. Algumas pessoas, como Jobs, identificam esse
proposito ainda muito jovens; outras nunca conseguem identifica-lo, pois se concentram em
tentar se equiparar a seus concorrentes. Certamente vocé perdera seu proposito inicial se
perseguir o dinheiro s6 por amor ao dinheiro. Jobs ¢ um bilionario e um comunicador
excepcional provavelmente porque seguiu seu coragdo, sua paixdo. O dinheiro, ele sem duvida
sabia, viria.

IDENTIFICANDO SEU PROPOSITO BASICO

Qual ¢ o seu propésito basico? Depois de identifica-lo, expresse-o com entusiasmo. Uma
das experiéncias mais profundas da minha carreira jornalistica aconteceu durante uma entrevista
com Chris Gardner — interpretado pelo ator Will Smith no filme 4 procura da felicidade.

Na década de 1980, o Gardner da vida real fazia um estigio nao remunerado para tornar-
se corretor de agdes. Na época, ele era morador de rua e passava as noites em um banheiro de
uma estagdo de metr6 em Oakland, na California. Para deixar a situagdo ainda mais dificil,
Gardner cuidava do seu filho de dois anos. Os dois dormiam juntos no piso do banheiro. Toda
manha, Gardner vestia o unico terno que tinha, deixava o filho em uma creche de qualidade
duvidosa e ia para seu estagio. Gardner concluiu seu estigio como o melhor de sua turma,
tornou-se corretor de a¢des e ganhou muitos milhdes de dolares. Para um artigo da
BusinessWeek, perguntei a ele: “Gardner, como encontrou for¢as para continuar?’. Sua resposta
foi tao profunda, que me lembro dela até hoje:“Se vocé encontrar algo de que goste muito de
fazer, ndo sera capaz de esperar o sol nascer para fazé-lo outra vez”.

Nessa maluquice, vislumbramos a genialidade

Acho que vocé sempre tem que ser um pouco diferente para comprar um computador
Apple. Acho que as pessoas que o compram sdo os espiritos criativos desse mundo. Sdo as



pessoas que querem nao so realizar um trabalho, mas também querem mudar o mundo. Fazemos
ferramentas para esse tipo de pessoas... Atendemos as pessoas que estdo comprando nossos
produtos desde o inicio. Muitas vezes, os outros acham que essas pessoas sdo malucas. Mas, nessa
maluquice, vislumbramos a genialidade. Sdo essas pessoas que desenvolvemos ferramentas.
STEVE JOBS

Em Feitas para durar: prdticas bem-sucedidas de empresas visiondrias,LL os autores Jim
Collins e Jerry Porras analisaram 18 empresas importantes. A conclusdo deles foi que as pessoas
sdo inspiradas por “valores basicos e propositos, que vdo mais além do simples fato de ganhar
dinheiro”. Desde suas primeiras entrevistas, ficou evidente que Jobs era mais motivado pela
criagdo de produtos excepcionais que pelo calculo de quanto dinheiro ele ganharia desenvolvendo
esses produtos.

Em um documentario do canal PBS, Triumph of the nerds, L2 Jobs revelou: “Eu tinha mais
de 1 milhdo de ddlares aos 23 anos, mais de 10 milhdes aos 24, e mais de 100 milhdes aos 25, ¢
isso ndo era importante, porque nunca fizas coisas pelo dinheiro”. “Nunca fiz as coisas pelo
dinheiro” — essa frase guarda o segredo que diferencia um apresentador excepcional de uma
pessoa mergulhada na mediocridade pelo resto da vida. Certa vez, Jobs disse que ser “o homem
mais rico no cemitério” nao tinha importancia para ele; pelo contrario, o que importa para mim
¢ ir para a cama a noite depois de ter feito algo maravilhoso”. Os grandes apresentadores sdo
arrebatados, pois seguem seus coragdes. E suas conversas sdo a base para compartilhar essa
paixdo.

Em Fora de série — Outliers, o autor Malcolm Gladwell compartilha uma observagdo
fascinante. Ele afirma que a maioria dos lideres responsaveis pela revolugao da informatica
nasceu em 1955. Esse ¢ 0 ano magico, revela Gladwell. De acordo com ele, a cronologia faz
sentido, pois o primeiro minicomputador, o Altair, surgiu em 1975, marcando um dos
desenvolvimentos mais importantes da historia dos computadores pessoais. Ele argumenta:“Se,
em 1975, vocé tivesse saido ha algum tempo da faculdade, entdo faria parte do velho paradigma.
Vocé teria acabado de comprar uma casa. Estaria casado, com um filho a caminho. Vocé nio
teria condi¢des de largar um bom emprego e viver de seguro desemprego em troca de uma
promessa, ou seja, um computador de 397 dolares”. Da mesma forma, se fosse muito jovem,
ndo teria maturidade para participar da revolugdo.

Gladwell especula que a idade ideal dos gigantes da industria de tecnologia estava em
torno de 20 ou 21 anos, aqueles nascidos em 1954 ou 1955. Steve Jobs ¢ de 24 de fevereiro de
1955. Ele nasceu na hora certa e no lugar certo para tirar proveito do momento. Para Gladwell,
Jobs é um dos inimeros e surpreendentes lideres associados a tecnologia nascidos em 1954 ¢
1955 (incluindo Bill Gates, Paul Allen, Steve Ballmer, Eric Schmidt, Scott McNealy e outros).
Gladwell conclui que esses homens tiveram sucesso exatamente porque, na época, 0s
computadores ndo eram sindnimo de negdcio lucrativo. Eram pessoas relaxadas e gostavam de
experimentar. A mensagem, afirma Gladwell, é: para ter sucesso, faga o que vocé acha
interessante. Faga o que vocé gosta e siga seu proposito essencial. Como disse Jobs: “Seu coragdo
sabe onde deve estar”.



Deseje isso

Em um artigo do The New York Times, depois do langamento do MacBook Air, John
Markoff escreveu seu testemunho pessoal a respeito do entusiasmo de Steve. Markoff passou
meia hora com Jobs depois da conferéncia e percebeu que a paixdo de Jobs pela informatica era
ainda maior que no momento em que ele estava fazendo sua apresentagdo diante do publico.
Agitado, Jobs revelou para Markoff: “Serei o primeiro na fila a comprar um. Estava querendo
muito isso”.

OS SUJEITOS MAIS SORTUDOS DO PLANETA

Em 30 de maio de 2007, Steve Jobs e Bill Gates dividiram o palco em uma rara apari¢do
conjunta, na conferéncia sobre tecnologia D: all things digital. Walt Mossberg e Kara Swisher,
colunistas do Wall Street Journal, abordaram diversos topicos com os dois gigantes da tecnologia.
Em resposta a uma pergunta sobre o segundo ato de Bill Gates como filantropo, Jobs reconheceu
o mérito de Gates por tornar o mundo um lugar melhor, pois o objetivo de Gates ndo era ser o
sujeito mais rico do cemitério.

Sabe, sem divida Bill era como eu. Isto ¢, eu cresci em uma familia de
classe média, de classe média-baixa, e nunca realmente me importei muito
com dinheiro. Além disso, tive muita sorte, pois a Apple logo fezsucesso e
ndo tive mais de me preocupar com dinheiro. E, assim, pude me
concentrar no trabalho e, depois, na minha familia. E, até certo ponto, olho
para nés como dois dos sujeitos mais sortudos do mundo, pois descobrimos
o que gostariamos de fazer, estivamos no lugar certo na hora certa e
conseguimos trabalhar todos os dias com pessoas superbrilhantes durante 30
anos, fazendo o que gostamos de fazer. Portanto, ¢ dificil ser mais feliz que
isso. Entdo, ndo penso muito sobre legado. Penso somente em ser capaz de
levantar todos os dias, passar o tempo com essas pessoas incriveis e, com
esperanga, criar algo de que as outras pessoas gostardo tanto quanto nds. Se
conseguirmos fazer isso, sera 6timo.

Em parte alguma dessa citagdo, Jobs fala de riqueza, opgdes de compra de a¢des ou
jatinhos particulares. Essas coisas sdo interessantes, mas ndo motivam Jobs. Sua forga provém de
fazer o que ele gosta: projetar produtos incriveis, de que as pessoas gostem.

Reiina as pessoas para um futuro melhor

“Se vocé ndo tem paixdo, ndo tem energia, ¢, se ndo tem energia, vocé ndo tem nada”,
Donald Trump afirmou certa vez Tudo comega com a paixdo. A paixdo desperta as emogdes de



seus ouvintes quando vocé a utiliza para descrever a imagem de um mundo melhor, um mundo
que seus clientes, ou funcionarios, podem ajudar a criar.

Oprah compartilha o segredo de Jobs em relacio ao sucesso

Siga sua paixdo. Faca o que vocé gosta, ¢ o dinheiro vira. A maioria das pessoas nao
acredita nisso, mas ¢ verdade.
OPRAH WINFREY

Marcus Buckingham entrevistou milhares de funcionarios que se destacaram em suas
fungdes durante os 17 anos em que esteve na organizagdo Gallup. Apos entrevistar muitos
funcionarios com excelentes desempenhos, ele chegou ao que considera a melhor e mais simples
defini¢do de lideranga, conforme escreveu em A4 unica coisa que vocé precisa saber:13 “Os
grandes lideres retinem as pessoas para um futuro melhor”.

De acordo com Buckingham, um lider imagina claramente o que pode ser o futuro.
“Lideres sdo fascinados pelo futuro. Vocé sera um lider se, e somente se, for inquieto em relagdo
a mudangas, for impaciente quanto a progresso e estiver profundamente insatisfeito com o status
quo.” Ele explica: “Como lider, vocé nunca esta satisfeito com o presente, pois, em sua cabega, ¢
capazde ver um futuro melhor, e o atrito entre o que ¢ e o que pode ser o incomoda, provoca-o,
impele-o para frente. Isso é lideranga”. Sem duvida, a visdo de Jobs deve té-lo mobilizado,
provocado-o e impelido-o para a frente. Certa vez, Jobs disse a Sculley que sonhou que todas as
pessoas do mundo teriam um computador Apple. E ndo parou ali. Ele compartilhou esse sonho
com todos que estivessem dispostos a ouvi-lo.

Os verdadeiros entusiastas sio movidos por um fervor fanatico de criar novas
experiéncias. “Steve caracterizava-se por falar em uma linguagem incisiva e arrebatadora”,
escreve Sculley. “‘O que queremos fazer’, ele [Steve Jobs] explicou,’¢ mudar a maneira como as
pessoas utilizam os computadores no mundo. Tivemos algumas ideias incriveis, que
revolucionardo o modo de se relacionar com computadores. A Apple serda a empresa de
computadores mais importante do mundo, muito mais importante que a IBM.™ A motivagédo de
Jobs nunca foi fabricar computadores. Ao contrario, ele tinha um desejo ardente de criar
ferramentas para por em agdo o potencial humano. Depois que vocé entender a diferenga,
compreendera o que desencadeou o famoso campo de distor¢do da realidade de Jobs.

O que os computadores e o café tém em comum

Lee Clow, presidente da TBWA/Chiat/Day, a agéncia por tras de algumas das mais
famosas campanhas publicitarias da Apple, uma vez disse a respeito de Jobs:“Desde que era
crianga, Steve achava que seus produtos poderiam mudar o mundo”. Essa ¢ a chave para
compreender Jobs. Seu carisma ¢ resultado de uma visdo grandiosa, mas muito simples: tornar o



mundo um lugar melhor.

Jobs convenceu seus programadores de que eles estavam mudando o mundo juntos,
fazendo uma escolha moral contra a Microsoft e melhorando a vida das pessoas. Por exemplo,
em 2003, ele concedeu uma entrevista para a revista Rolling Stone, em que falou sobre o iPod. O
tocador de MP3 ndo era meramente um dispositivo musical, mas muito além disso. De acordo
com Jobs: “Realmente, a musica esta sendo reinventada nessa era digital, e isso a esta trazendo
de volta para as vidas das pessoas. E uma coisa maravilhosa. E, de maneira singela, ¢ a nossa
contribui¢do para tornar o mundo um lugar melhor”. Enquanto certas pessoas enxergam um iPod
como um tocador de musica, Jobs enxerga um mundo em que as pessoas podem acessar
facilmente suas cangdes favoritas e podem carregar a musica com elas para todo lugar,
enriquecendo suas vidas.

Uma jornada incrivel

A Apple era essa jornada incrivel. Ou seja, fizemos algumas coisas surpreendentes ali. O
que nos mantinha juntos na Apple era a capacidade de fazer coisas que iriam mudar o mundo.
Isso era muito importante. Eramos todos muito jovens. Na empresa, a faixa etaria média era de
25 a 30 anos. No inicio, quase ninguém tinha familia; todos trabalhdvamos como loucos, ¢ a
maior alegria era que sentiamos que estivamos criando obras de arte coletivas, muito como a
fisica do século XX. Algo importante, que iria perdurar, que aquelas pessoas ali estavam
contribuindo e, depois, poderiam dar para mais pessoas. O fator de disseminag¢do era muito
importante.

STEVE JOBS

Jobs me fazlembrar de outro lider empresarial que tive o prazer de conhecer, o presidente
da Starbucks, Howard Schultz. Antes de nossa entrevista, li seu livro Dedique-se de comc;da.ﬂ
Schultz é apaixonado pelo que faz— de fato, a palavra paixdo aparece em quase todas as paginas
de seu livro. No entanto, logo fica claro que ele ndo ¢ tio apaixonado por café como ¢ pelas
pessoas, pelas baristas que tornam a experiéncia proporcionada pela Starbucks o que ela é, por
exemplo. Entenda, o intuito de Schultzndo era oferecer um café excelente aos clientes, ia muito
além disso. Schultz criaria uma nova experiéncia, um terceiro lugar entre o trabalho e a casa,
onde as pessoas se sentiriam a vontade para se reunir. Ele desenvolveria uma empresa que
trataria os funcionarios com dignidade e respeito. Por sua vez, esses funcionarios satisfeitos
prestariam um servigo ao cliente que seria considerado de excelente padrdo no setor. Quando
revisei a gravag¢do da minha entrevista com Schultz, fiquei impressionado com o fato de que a
palavra “café” raramente apareceu. A visao de Schultztinha pouco a ver com café¢, mas tudo a
ver com a experiéncia proporcionada pela Starbucks.

“Certos gerentes se sentem constrangidos por expressar a emogdo que sentem em relagdo
a seus sonhos, mas sdo a paixdo e a emog¢do que atrairdo e motivarao os outros”, escrevem
Collins e Porras. Os comunicadores como Steve Jobs ¢ Howard Schultz sdo apaixonados por



como seus produtos melhoram as vidas de seus clientes. Eles ndo ttm medo de expressar isso.
Café, computadores, iPods, ndo importa. O que importa ¢ que eles sdo motivados pela visdo de
mudar o mundo, de causar impacto no universo.

Este livro apresenta muitas técnicas para ajuda-lo a vender suas ideias com mais sucesso,
mas nenhuma delas pode compensar a falta de paixdo pelo seu servigo, produto, empresa ou
causa. O segredo ¢ identificar sua verdadeira paixdo. Na maioria dos casos, ndo ¢ o produto ou
servigo em si, mas, sim, como ele melhorara a vida de seus clientes.

Apresento aqui um trecho de uma entrevista que Jobs deu para a revista Wired, em
1996:“0 design ¢ um mundo curioso. Algumas pessoas acham que design se refere a aparéncia
de um produto. Mas, claro, se vocé for mais fundo, vera que se refere a funcionabilidade de um
produto. O design do Mac ndo era sua aparéncia, embora isso fizesse parte. Mas era,
principalmente, como ele funcionava. Para se obter um design realmente bom, vocé tem de
entender sobre o produto. De fato, vocé tem de entender perfeita e intuitivamente do que aquilo
se trata. E necessario um compromisso apaixonado para compreender de verdade e a fundo
alguma coisa, refletir sobre o assunto, e ndo somente acreditar prontamente. A maioria das
pessoas ndo dedica o tempo necessario para fazer isso”. Sim, entender intuitivamente ¢ o termo
empregado por Jobs. Da mesma forma que Howard Schultz ndo ¢ apaixonado pelo produto em
si, o café, Jobs ndo ¢ apaixonado por hardware. Ele é apaixonado pela maneira como o design
possibilita que algo funcione com mais beleza.

Pense diferente

A agéncia de publicidade TBWA/Chiat/Day, de Los Angeles, criou uma campanha
publicitaria paraTV e midia impressa que se tornou uma das campanhas mais famosas da
historia empresarial. A campanha Think different (Pense diferente) estreou em 28 de setembro de
1997 e imediatamente se tornou um classico. Enquanto imagens em branco e preto de
iconoclastas famosos preenchiam a tela (Albert Einstein, Martin Luther King, Richard Branson,
John Lennon, Amelia Earhart, Muhammad Ali, Lucille Ball, Bob Dylan e outros), o ator Richard
Drey fuss narrava:

Saudagdes aos malucos. Aos desajustados. Aos problematicos. Aos
inadequados. Aos que enxergam as coisas de modo diferente. Eles ndo
gostam de regras. E ndo tém respeito pelo status quo. Vocé pode cita-los,
discordar deles, glorifica-los ou difamaé-los. A tUnica coisa que vocé ndo
pode fazer € ignora-los. Porque eles mudam as coisas. Eles empurram a
humanidade para a frente. E enquanto alguns os consideram malucos, nés
os consideramos génios. Porque as pessoas malucas o suficiente para
acreditar que podem mudar o mundo sdo as que realmente mudam.

O lider carismético



Eu ndo sabia exatamente o que significava a palavra “carisma”. Entdo, conheci Steve Jobs
e descobri.
LARRY TESLER, EX-CIENTISTA-CHEFE DA APPLE

A campanha ganhou diversos prémios, tornou-se objeto de culto e durou cinco anos, o que
¢ uma eternidade no ciclo de vida das campanhas publicitarias. A campanha revigorou o apetite
do publico por todas as coisas da Apple, incluindo o interesse por um dos mais influentes
iconoclastas do mundo da informatica, o proprio Steve Jobs.

Em A4 segunda vinda de Steve Jobs, Alan Deutschman, que, como mencionado antes, foi
levado ao campo de distor¢ao da realidade de Jobs, descreve um encontro entre Jobs e Katie
Hafner, da revista Newsweek, a primeira pessoa fora da Apple a ver os novos antincios da
campanha Pense diferente. De acordo com Deutschman, Hafner chegou ao escritorio central da
Apple em uma sexta-feira de manhé e esperou muito tempo até Jobs aparecer. “Por fim, ele
surgiu. Seu queixo estava coberto de pelos erigados. Parecia exausto. Ficara acordado toda a
noite editando o antncio para TV da campanha Think different. Os diretores de criagdo da
Chiat/Day tinham enviado os videos, para ele dizer ‘sim’ ou ‘ndo’. Agora, finalmente, a edigao
havia terminado. Steve sentou ao lado de Katie, e os dois assistiram ao comercial. Steve estava
chorando. ‘Por isso eu gosto dele’, recorda Katie. ‘Nao era fingimento. Steve ficou sinceramente
tocado por aquele antincio.”

Aqueles anuncios tocaram Jobs profundamente porque refletiam tudo o que o
impulsionava no sentido de inovar, sobressair-se e ter sucesso. Ele se espelhou nas faces daquelas
pessoas famosas, que promoveram a ra¢a humana e mudaram o mundo.

Como jornalista, aprendi que todos t&ém uma historia para contar. Entendi que nem todos
nos estamos criando computadores que mudardo o modo de viver, trabalhar, divertir-se e
aprender das pessoas. No entanto, o fato é que a maioria de nds estd vendendo um produto, ou
trabalhando em um projeto, que possui algum beneficio para as vidas dos nossos clientes. Quer
vocé trabalhe com agricultura, automoveis, tecnologia, finangas ou qualquer outro setor, vocé
possui uma historia maravilhosa para contar. Perscrute para identificar aquilo por que vocé ¢
mais apaixonado. Depois, compartilhe seu entusiasmo com seus ouvintes. As pessoas querem ser
estimuladas, querem acreditar em algo. Faga-as acreditar em vocé.

“Ha uma antiga citagdo de Wayne Gretzky que eu adoro”, Steve Jobs disse certa vez
“‘Patino para onde o duende deve estar, e ndo para onde ele esteve’. Sempre tentamos fazer isso
na Apple. Desde o inicio. E sempre tentaremos.”

Notas do editor
« Perscrute para identificar sua paixdo verdadeira. Pergunte-se: “O que estou vendendo

realmente?”. Eis uma dica: ndo ¢ o bem, mas, sim, o que o bem pode fazer para melhorar a vida
dos seus clientes. O que vocé estd vendendo ¢ o sonho de uma vida melhor. Depois de identificar



sua paixao verdadeira, compartilhe-a com entusiasmo.

« Desenvolva uma declaragdo de amor pessoal. Em uma frase, diga aos seus possiveis
clientes por que vocé se sente verdadeiramente empolgado por trabalhar com eles. Sua
declaragdo de amor continuara sendo lembrada mesmo depois que a missdo de sua empresa for
esquecida.

« Se quiser ser um palestrante inspirador, mas vocé nio fazaquilo de que gosta, considere
mudar. Apés entrevistar milhares de lideres bem-sucedidos, posso revelar que, embora seja
possivel ter sucesso financeiro em um emprego que odeia, vocé nunca sera considerado um
comunicador inspirador. A paixdo —um fervor messianico que torna o mundo um lugar melhor —
faztoda a diferenga.



Cena 4 - Crie slogans como se escrevesse no Twitter

Hoje a Apple reinventa o telefone!
STEVE JOBS, MACWORLD 2007

“Bem-vindos a Macworld 2008. Sem duvida, hoje ha algo no ar.” Com essa fala de
abertura, Steve Jobs definiu o tema do que, no fim, seria o grande antncio de sua apresentagdo: o
langamento de um notebook ultrafino. Nenhum outro computador portatil poderia se comparar a
esse equipamento de 1,36 quilo e 4 milimetros de espessura, chamado de dreambook por alguns
espectadores aficionados Steve sabia que todos estariam procurando as palavras corretas para
descrevé-lo. Ele fezisso para eles: “MacBook Air. O notebook mais fino do mundo”.

O MacBook Air ¢ o notebook ultrafino da Apple. A melhor maneira de descrevé-lo é
assim:“O notebook mais fino do mundo”. Digite world s thinnest notebook no Google, e o
buscador fornecera cerca de 30 mil citagdes, a maioria delas redigidas apds o anuncio. Jobs
eliminou a adivinhagao a respeito do novo produto, criando uma descrigdo em uma linha, um
titulo que refletia muito bem o produto. Os titulos funcionam bem, tanto que a midia
frequentemente os veicula, palavra por palavra. Os jornalistas (e seu publico) estdo procurando
uma categoria para situar seu produto e também uma forma de descrevé-lo em uma frase.
Elimine esse trabalho deles e escreva vocé mesmo o titulo.

140 caracteres ou menos

Jobs cria slogans que sdo especificos e memoraveis, e, melhor de tudo, que cabem em um
post do Twitter. O Twitter ¢ uma rede social de rapido crescimento, que pode ser mais bem
descrito como sua vida exposta em um veiculo que ¢ algo entre o e-mail e os blogs. Milhdes de
usuarios “tuitam” acerca dos acontecimentos diarios de suas vidas e podem seguir os
acontecimentos dos outros. O Twitter esta mudando a natureza da comunicagdo empresarial de
um modo fundamental: forga as pessoas a escrever com concisdo. A mensagem — ou tweet —
contém 140 caracteres, no maximo. Entre os caracteres, incluem-se letras, espagos e pontuagdo.
Por exemplo: a descri¢do de Jobs a respeito do MacBook Air contém 30 caracteres, incluindo o
ponto final: “O notebook mais fino do mundo”.

Jobs possui uma descri¢do de uma linha para quase todos os seus produtos, que ¢
cuidadosamente criada na fase de planejamento, muito antes da finalizagdo da apresentagéo, dos
press releases e do material de marketing. Mais importante, o titulo € reproduzido
constantemente. Em 15 de janeiro de 2008, o dia do antincio do MacBook Air, o slogan foi
repetido em cada canal de comunicagdo: apresentagdes, sifes, entrevistas, aniincios, outdoors ¢
cartazes.

Configurando o palco para a for¢a-tarefa de marketing



No instante em que Jobs anuncia um slogan no palco, as equipes de publicidade e
marketing da Apple comecam a trabalhar. Os cartazes sdo suspensos dentro da Macworld Expo,
os outdoors sobem, a pagina inicial do site da Apple revela o produto e o slogan e os anuncios
repercutem o slogan nos jornais, nas revistas, nas TVs e nas radios. Quer seja “Mil musicas em
seu bolso” ou “O notebook mais fino do mundo”, o slogan ¢ repetido constantemente em todos os
canais de marketing da Apple.

No Quadro 4.1, vocé observa como a Apple e Jobs comunicaram de modo consistente o
conceito por tras do MacBook Air.

A maioria dos apresentadores ndo consegue descrever sua empresa, seu produto ou seu
servico em uma frase. Mas se deve compreender que se torna quase impossivel criar mensagens
consistentes sem um slogan elaborado na fase de planejamento. E o restante da apresentagdo
deve ser criado em torno desse slogan.

Q UADRO 4.1 CITACOES DO MACBOOK AIR FEITAS POR JOBS

FRASE FONTE

“Oqueco Apresentacao com
MacBook Air? Em Keynote.

uma frase: € o

notebook mais fino

do mundo.”




“O notebook mais
fino do mundo.”

Palavras no slide
de Jobs.

“Este é 0o MacBook Promovendo o

Air. E o notebook

novo notebook em

mais fino do uma entrevista no
mundo.” canal CNBC logo
depois da sua
apresentagao com
Keynote.
“Decidimos Uma segunda
desenvolver o referéncia ao
notebook mais fino MacBook Air na
do mundo.” mesma entrevista
no canal CNBC.
“MacBook Air. O Frase que

notebook mais fino
do mundo.”

acompanhava uma
imagem em tela



inteira do novo
produto, na pagina
inicial do site da
Apple.

“A Apple Press release da
apresenta o Apple.
MacBook Air: o

notebook mais fino

do mundo.”

“Criamos o Citacao de Steve
notebook mais fino Jobs no press
do mundo.” release da Apple.

Hoje a Apple reinventa o telefone

Em 9 de janeiro de 2007, a revista PCWorld veiculou um artigo que anunciava que a
Apple iria “reinventar o telefone” mediante um novo aparelho, que combinava trés produtos: um
celular, um iPod e um navegador de internet. Esse produto, ¢ claro, era o iPhone. De fato, o
iPhone revolucionou o setor e foi reconhecido pela revista 7ime como a invengdo do ano.
(Apenas dois anos depois do seu langamento, no final de 2008, o iPhone tinha conquistado 13% do
mercado dos smartphones.) Os editores da PC World nao tinham criado o slogan. A Apple
forneceu-o no press release, e Steve Jobs o reforgou em sua apresentagdo na Macworld. O
slogan da Apple era especifico, memoravel e constante:“A Apple reinventa o telefone”.

Durante a apresentagdo em que Jobs divulgou o iPhone, ele utilizou a frase “reinventar o



telefone™ cinco vezes. Depois de expor os recursos do telefone para a plateia, repetiu a frase
mais uma vez “Acredito que quando vocés tiverem a oportunidade de por suas maos nele,
concordardo: nds reinventamos o telefone.”

Jobs ndo espera que a midia crie o slogan. Ele mesmo o redige e o repete diversas vezes
em sua apresentagdo. Jobs apresenta o slogan antes de explicar os detalhes do produto. Em
seguida, ele descreve o produto, geralmente com uma demonstragao, e repete o slogan
imediatamente antes de encerrar a explicagdo.

Por exemplo: eis como Jobs apresentou o aplicativo GarageBand pela primeira vez “Hoje
estamos apresentando algo muito bacana: um quinto aplicativo, que integrara a familia iLife. Seu
nome ¢ GarageBand. O que é o GarageBand? Uma nova e importante ferramenta a favor da
musica. Mas ¢ para todos”. O slide de Jobs repercutiu o slogan. Quando ele anunciou o slogan
para o GarageBand, o slide na tela dizia:“GarageBand. Uma nova e importante ferramenta a
favor da musica”. Apos apresentar o titulo, Jobs fezuma descrigdo mais longa a respeito do
produto. “Ele transforma seu Mac em um instrumento musical de qualidade e em um estadio de
gravagdo completo”, Jobs disse para a plateia. Esse € o tipico método de Jobs para introduzir um
produto. Ele revela o slogan, expande-o e repete-o muitas vezes.

A excitacio da internet, a simplicidade do Macintosh
O primeiro iMac (o “i” correspondia a internet) tornou o acesso a internet mais facil do
que nunca. O cliente tinha de passar somente por duas etapas para se conectar a internet. (“Nao
ha uma terceira etapa”, o ator Jeff Goldblum afirmava em um anuncio famoso.) Em 1998, a
adogdo desse recurso mobilizou a imaginagdo do setor de informatica, e foi uma das mensagens
mais influentes da década para o setor. De acordo com o site Macworld.com, o iMac redimiu
Steve Jobs, que tinha voltado para a Apple em 1997, e salvou a propria Apple, em um momento
em que a midia tinha decretado a quase faléncia da empresa. Jobs teve de criar excitagdo em
relagdo a um produto que jogou pela janela algumas ferramentas usuais: o iMac nao vinha com
drive de disquete, uma mudanga ousada na época e uma decisdo recebida com consideravel
ceticismo.

“0O iMac combina a excitagdo da internet com a simplicidade do Macintosh”, Jobs afirmou
ao apresentar o computador. O slide na tela atras de Jobs dizia simplesmente:“iMac. A excitagdo
da internet. A simplicidade do Macintosh”. Em seguida, Jobs revelou o publico-alvo do
computador: consumidores e estudantes que queriam acessar a internet de modo “simples e
rapido”.

Os slogans que Steve Jobs cria funcionam efetivamente porque sdo redigidos a partir da
perspectiva do usudrio. Eles respondem a pergunta “Por que devo me interessar?” (Cena 2). Por
que vocé deve se interessar pelo iMac? Porque ele lhe proporciona “o dinamismo da internet
com a simplicidade do Macintosh”.

Mil musicas em seu bolso



A Apple ¢ responsavel por um dos melhores slogans para produto de todos os tempos. De
acordo com o autor Leander Kahney, o proprio Jobs decidiu a descrig¢do para o primeiro iPod.
Em 23 de outubro de 2001, Jobs poderia ter dito:“Hoje estamos langando um tocador de MP3
novo e ultraportatil, com um design arrojado, pesando 185 gramas e dotado de um disco rigido de
5 GB, além da famosa praticidade da Apple”. Claro que Jobs néo disse isso. Ele simplesmente
afirmou: “iPod. Mil musicas em seu bolso”. Ninguém poderia descrever melhor e em uma
linguagem mais concisa. Mil musicas que podem caber em seu bolso. O que mais ha para ser
dito? Uma frase revela o conceito e também responde a pergunta:“Por que devo me interessar?”

Diversos jornalistas que cobriram o evento utilizaram a descrig¢@o no titulo dos seus artigos.
O titulo do artigo de Matthew Fordahl, da Associated Press, no dia do antncio afirmava:“O novo
tocador iPod da Apple pde ‘mil musicas em seu bolso™. O slogan da Apple ¢ memoravel porque
satisfaz trés critérios: ¢ conciso (25 caracteres, em portugués), ¢ especifico (“mil musicas”) e
proporciona um beneficio pessoal (vocé pode carregar as musicas no seu bolso).

A seguir, apresento alguns outros exemplos de slogans da Apple que satisfazem todos os
trés critérios. Embora alguns tenham um pouco mais que dezpalavras, ainda cabem em um post
do Twitter:

« “A nova loja iTunes. Todas as musicas isentas de DRM. L5 (Mudangas na loja de musica
iTunes, em janeiro de 2009.)

* “Os notebooks mais ‘verdes’ da industria.” (Nova familia de computadores MacBook,
langada em outubro de 2008.)

* “O mais famoso tocador de miisica do mundo, ainda melhor.” (Langamento da quarta
geragao do iPod Nano, em setembro de 2008.)

« “iPhone 3G. Duas vezes mais rapido e pela metade do pre¢o.” (Langamento do iPhone
3G, em julho de 2008.)

« “Da mais motivos aos usuarios de Mac para amar seus Macs e aos usuarios de PCs para
troca-los.” (Langamento do iLife *08, anunciado em julho de 2007.)

« “A Apple reinventa o telefone.” (Langamento do iPhone, em janeiro de 2007.)

« “A velocidade e a tela de um desktop profissional no melhor design de notebook do
mundo.” (Langamento do MacBook Pro de 17 polegadas, em abril de 2006.)

* “O navegador mais rapido do Mac e muitos sentirdo que ¢ o melhor navegador ja
criado.” (Langamento do navegador Safari, em janeiro de 2003.)

O Keynote supera o PowerPoint na batalha dos slogans

O PowerPoint da Microsoft possui uma grande vantagem em relagdo ao sofiware de
apresentagdo Keynote da Apple: ele estd em toda a parte. A Microsoft detém 90% do mercado
de informatica, e, entre os 10% de usuarios de Macintosh, muitos ainda utilizam o PowerPoint
projetado para Macs. Embora a quantidade de apresentagdes realizadas em PowerPoint em
comparagdo as feitas em Keynote ndo esteja disponivel, ¢ seguro afirmar que o nimero de



apresentagdes em Keynote realizadas diariamente é minimo. Apesar de a maioria dos designers
de apresentacao, que estdo familiarizados com os dois formatos, preferir trabalhar no sistema
Keynote por ser mais elegante, esses mesmos designers dirdo que a maioria dos trabalhos feitos
para seus clientes ¢ realizada em PowerPoint.

Slogans que mudaram o mundo

Quando os rapazes do Google, Sergey Brin e Larry Page, procuraram a Sequoia Capital
em busca de financiamento para sua nova tecnologia referente a um mecanismo de busca, eles
descreveram sua empresa em uma frase: “O Google déa acesso a informag¢ao mundial em um
clique”. Sdo 10 palavras e 53 caracteres (em portugués). Um dos primeiros investidores do
Google contou-me que, com essas dez palavras, os investidores imediatamente compreenderam
as implicac¢des da tecnologia do Google. Desde aquele dia, os empreendedores que procuram a
Sequoia Capital s3o solicitados a apresentar seu dito espirituoso, ou seja, um slogan que descreva
o produto em uma tnica frase. Como um investidor me revelou: “Se vocé nao for capaz de
descrever o que vocé fazem dezpalavras ou menos, ndo vou investir, ndo vou comprar, ndo vou
me interessar. Ponto final”. A seguir, apresento alguns exemplos de slogans com dez palavras ou
menos e que mudaram o mundo:

« “A Cisco muda o modo que vivemos, trabalhamos, nos divertimos e aprendemos.” (John
Chambers, presidente da Cisco, que repete essa frase nas entrevistas e apresentagdes.)

« “A Starbucks cria um terceiro lugar entre o trabalho e a casa.” (Howard Schultz,
presidente da Starbucks, descrevendo sua ideia para os primeiros investidores.)

*“Vemos um PC em cada escrivaninha, em cada casa.” (Bill Gates, cofundador da
Microsoft, expressando sua visdo para Steve Ballmer, que, pouco depois de ingressar na empresa,
estava criticando retrospectivamente sua decisdo. Ballmer, atualmente presidente da Microsoft,
afirmou que a visao de Gates o convenceu a perseverar. Com um patrimonio pessoal de 15
bilhdes de dolares, Ballmer se sente satisfeito de ter perseverado.)

Como mencioneina Cena 1, este livro é agnostico em relagdo aos softwares, pois todas as
técnicas se aplicam igualmente ao PowerPoint e ao Keynote. Assim, o Keynote ainda ¢ o
aplicativo preferido de Steve Jobs, e o slogan a la Twitter que ele criou para apresentar o sofiware
foi certamente um chamariz importante. “Esse € outro novo aplicativo que estamos apresentando
aqui hoje, e se chama Keynote”, Jobs anunciou para a plateia, na Macworld 2003. Em seguida:

O Keynote ¢ um aplicativo para quando sua apresentagio for realmente
importante [o slide informava: “Quando sua apresentagio for realmente
importante™]. E o Key note foi criado para mim [o slide informa: “Criado
para mim”]. Eu precisava de um aplicativo para criar o tipo de show de
slides que queria, para mostrar a vocés essa keynote da Macworld: repleto



em recursos visuais. Criamos esse aplicativo para mim; agora quero
compartilhd-lo com vocés. Contratamos um profissional da area de
informatica mal pago para testar o aplicativo durante um ano, e aqui estd
cle [a plateia ri quando a tela mostra uma foto de Jobs]. Em vezde um
monte de slides sobre slides, vou mostrar diretamente a vocés [caminha
para o palco, direto para o demonstrativo do novo software].

Novamente, vemos um alinhamento notavel em todo o material de marketing da Apple
que cerca o langamento do novo produto. O press release da Apple para o Keynote descreve-o
como “o aplicativo a ser usado quando sua apresentagédo for realmente importante”. Esse slogan
pode facilmente caber em um post do Twitter e, sem revelar os detalhes, trazum conceito em
uma frase. O cliente que quiser mais detalhes pode ler o press release, assistir a demonstragao de
Jobs ou ver a demonstragao on-line no site da Apple. Mas o proprio anuncio feito por Jobs ja
fornece muita informagao. Ficamos sabendo que era um novo aplicativo, especifico para
apresentagdes, e criado para aquelas vezes que as apresentagdes podem promover ou arruinar
sua carreira. Como bonus, foi criado para Jobs. Para diversas pessoas que realizam muitas
apresentagdes, aquele antncio era suficiente para despertar seu interesse e dar uma chance ao
software.

Os jornalistas aprendem a redigir chamadas no primeiro dia de aula da faculdade de
jornalismo. As chamadas sdo o que convencem vocé a ler artigos especificos em jornais,
revistas ou blogs. Os titulos, slogans, borddes ou chamadas sio importantes. A medida que os
individuos viram os proprios redatores de blogs, apresentagdes, posts no Twitter ¢ material de
marketing, aprender a redigir slogans descritivos e interessantes torna-se ainda mais importante
para o sucesso profissional.

Notas do editor

« Crie um slogan com uma descri¢do ou conceito de sua empresa, produto ou servigo em
apenas uma frase. Os slogans mais eficazes sdo concisos — 140 caracteres, no maximo —, sio
objetivos e revelam um beneficio pessoal.

« Repita de modo constante o slogan em suas conversas e no material de marketing:
apresentagdes, slides, folhetos, materiais impressos, press releases e site.

* Lembre-se de que o slogan é uma declaragdo que oferece ao seu publico uma visao de
um futuro melhor. Nio ¢ sobre vocé. E sobre eles.



Cena 5 - Elabore um roteiro

Hoje estamos langando trés produtos revolucionarios.
STEVE JOBS, ANUNCIANDO O IPHONE.

Em 9 de janeiro de 2007, milhares de macmaniacos ouviram a declaragdo eletrizante de
Steve Jobs: “Hoje a Apple reinventa o telefone”. Ele disse isso ao apresentar o iPhone ao publico.

Antes de enunciar o slogan porém, Jobs aumentou o drama e o suspense ao revelar a
plateia que a Apple apresentaria ndo um produto, mas trés produtos revolucionarios. O primeiro
era um iPod com tela widescreen e controles sensiveis ao toque. Isso recebeu alguns aplausos. O
segundo produto seria um telefone celular revolucionario. A plateia vibrou com o anincio. E o
terceiro, afirmou Jobs, era um dispositivo inovador de acesso a internet. Nesse momento, a
plateia se acalmou, esperando outras descrigdes e talvez algumas demonstragdes dos trés novos
aparelhos. No entanto, a grande emogéo ainda estava por vir. Jobs prosseguiu: “Entao, trés
elementos: um iPod com tela widescreen e controles sensiveis ao toque, um telefone celular
revolucionario ¢ um dispositivo inovador de acesso a internet. Um iPod, um telefone e um
navegador para internet. Um iPod, um telefone... Vocés estio entendendo? Néo sdo trés
aparelhos separados. E um tnico aparelho. E demos a ele 0 nome de iPhone”. A plateia veio
abaixo, e Jobs, com um brilho no olhar, deleitou-se com outro langamento de produto que
consolidaria o papel da Apple como uma das empresas mais inovadoras do planeta.

Jobs elaborou um roteiro verbal para sua plateia, uma pré-estreia das proximas atragdes.
Em geral, esses roteiros sdo esquematizados em grupos de trés: uma apresentagdo pode ser
dividida em trés atos; a descrigdo do produto, em trés recursos; uma demonstragio, em trés
etapas. A paixdo de Jobs pelo nimero trés remonta ao langamento do primeiro Macintosh, em 24
de janeiro de 1984. No Flit Center, em Cupertino, na California, Jobs disse para a plateia: “So6
existiram dois produtos que apontaram caminhos em nosso setor: o Apple I, em 1977, ¢ 0 IBM
PC, em 1981. Hoje estamos langando o terceiro produto que d4 uma nova dire¢@o ao setor, o
Macintosh. E ele ¢ incrivel!”

Os marcos verbais servem como guias, que ajudam seus ouvintes a seguir a historia.
Quando treino clientes para aparecer na midia, sempre os oriento a criar uma historia facil de ser
seguida, elaborando claramente trés ou, no maximo, quatro pontos principais, antes de preenché-
la com os detalhes. Quando se obedece a essa técnica, os jornalistas muitas vezes tomam notas
extensas. Se o porta-voz deixar passar um ponto, os jornalistas perguntam: “Vocé nao disse que
havia trés pontos? Ouvi somente dois”. Um roteiro verbal com trés marcos ajudara seus ouvintes
a prestar atengdo (Figura 5.1).



FIGURA 5.1
Jobs adota a regra de trés em suas apresentagdes.

Sabe-se que conseguimos manter somente pouca informagdo na memoria recente ou
ativa. Em 1956, George Miller, pesquisador do Bell Labs, publicou uma monografia classica
intitulada O mdgico nimero sete, mais ou menos dois.L6 Miller citou estudos que revelavam que é
dificil reter mais de sete a nove digitos na memoria recente. E os cientistas contemporaneos
afirmam que s6 podemos lembrar trés ou quatro itens facilmente. Portanto, ndo ¢ nenhuma
surpresa o fato de Jobs raramente apresentar mais que trés ou quatro mensagens-chave. Mas, em
uma apresentagdo de Jobs, o niimero trés ¢ muito mais comum que o quatro, pois Steve
compreende que a “regra de trés” ¢ um dos conceitos mais poderosos da teoria da comunicagao.

Cachinhos Dourados nio encontra quatro ursostZ

Os ouvintes gostam de listas. Mas quantos pontos vocé deve incluir na lista?

Trés ¢ o nimero magico.

Os comediantes sabem que trés ¢ mais divertido que dois. Os escritores sabem que trés ¢
mais dramatico que quatro. Jobs sabe que trés ¢ mais persuasivo que cinco. Todos os grandes
filmes, livros, peg¢as ou apresentagdes possuem uma estrutura em trés atos. Existiram trés
mosqueteiros, e nio cinco. Cachinhos Dourados encontrou trés ursos, e ndo quatro. Existiram trés
patetas, e ndo dois. Vince Lombardi, famoso técnico da Liga Nacional de Futebol Americano
(NFL), revelou aos seus jogadores que existiam trés coisas importantes na vida: a familia, a
religido e o Green Bay Packers (time de futebol americano). E a Declaragdo de Independéncia



dos Estados Unidos afirma que os norte-americanos tém o direito “a vida, a liberdade e a busca
da felicidade™, e ndo somente a vida e a liberdade. A regra de trés ¢ um principio fundamental
na literatura, no humor e na apresentag¢do de Steve Jobs.

O Corpo de Fuzileiros Navais dos Estados Unidos realizou uma pesquisa abrangente sobre
esse assunto e concluiu que trés é mais eficaz que dois ou quatro. As divisdes dentro dos fuzleiros
navais sdo feitas em trés: um cabo comanda uma equipe de trés soldados; um sargento comanda
trés batalhdes em um esquadrao; um capitio comanda trés pelotdes e assim por diante. Se os
fuzileiros navais fizeram a gentileza de estudar isso, por que devemos reinventar a roda? Va em
frente e utilize isso. Poucos comunicadores adotam a regra de trés em suas apresentagdes.
Assim, vocé se destacara so por fazer isso. A regra de trés funciona para os fuzileiros navais,
funciona para Jobs e funcionara para vocé.

Na Apple Worldwide Developers Conference, em 6 de junho de 2005, Jobs anunciou a
mudanga do processador PowerPC da IBM para o processador da Intel. “Vamos falar sobre
transi¢des”, ele disse.

Em sua historia, o Mac passou por duas transi¢oes importantes [comega a
esquematizar os trés pontos]. A primeira, do 68K para o PowerPc. Essa
transi¢do ocorreu cerca de dezanos atrds, em meados dos anos 1990. A
Apple utilizou o PowerPC na década seguinte. Foi uma boa mudanga. A
segunda transi¢do foi maior, envolvendo a mudanga do OS 9 para 0 OS X,
que concluimos alguns anos atras. Foi um transplante de cérebro. Embora
esses sistemas operacionais variem no nome por somente um [digito], sio
mundos distintos em tecnologia. O OS X ¢é o sistema operacional mais
avangado do mundo e configurara os produtos da Apple pelos proximos 20
anos. Hoje ¢ o momento de comegar a ferceira transi¢do. Queremos
constantemente produzir o melhor computador para vocés e para nossos
outros usuarios. E a hora de uma terceira transi¢do. Sim, é verdade. Vamos
iniciar a transi¢do dos processadores PowerPC para Intel. [Grifos do autor]

Apresentar a narrativa em grupos de trés direciona sua plateia. Mostra para as pessoas em
que lugar vocé estava e para onde esta indo. No trecho mencionado anteriormente, Jobs discorre
sobre transigdes, e supomos que havera, no minimo, uma terceira transi¢cao, pois, como ele
explicou, 0 Mac ja havia passado por duas. Ele também constréi o drama com cada ponto a
ponto. A primeira transi¢do foi uma boa mudanga. A segunda foi maior. Seguindo a logica, a
terceira sera maior ainda.

Como a regra de trés pode melhorar seu jogo de golfe
Em um intervalo durante a redagdo deste capitulo, tive uma aula de golfe com um

instrutor local. Qualquer jogador de golfe dira a vocé que a parte mais dificil do jogo ¢ lembrar
as dezenas de pequenos movimentos que resultam em um swing fluido: postura, empunhadura,



takeaway, equilibrio, articulagao, deslocamento de peso, follow-through e outras variaveis. Os
problemas acontecem quando vocé pensa a respeito de muitas coisas ao mesmo tempo. Os
fuzileiros navais descobriram que dar dire¢des em grupos de trés facilita para que os soldados
sigam as dire¢des. Assim, eu pedi que meu instrutor me desse trés diretivas, e somente trés, para
melhorar meu swing. “Otimo”, ele disse. “Hoje vocé vai se concentrar em fechar seus quadris,
deslocar seu peso para o lado direito no backswing e realizar um follow-through completo. Assim,
pense nos quadris, no deslocamento e no follow-through.” Quadris, deslocamento e follow-through.
E isso. A instrugdo funcionou muito bem. Desde aquele dia, meu jogo melhorou
consideravelmente. A regra de trés ¢ boa para apresentagdes e boa para o golfe também.

O banco de trés pernas da Apple

Em setembro de 2008, na Apple Worldwide Developers Conference, Jobs exibiu um slide
de um banco com trés pernas. “Como vocés sabem, a Apple agora tem trés partes”, afirmou. “A
primeira parte, claro, ¢ 0 Mac. A segunda ¢ o nosso setor de musica: o iPod ¢ o iTunes. E a
terceira ¢ o iPhone.” Depois, apresentou os executivos que falariam sobre o Mac e o iPod, ¢ ele
mesmo cuidaria do iPhone.

Quando comegou a exposi¢do sobre o iPhone, Jobs apresentou de novo um roteiro — dessa
vez, um roteiro com quatro partes: “Em poucas semanas, o iPhone completard um ano de idade.
Expedimos o primeiro iPhone em 29 de junho. Foi um langamento incrivel, o mais sensacional
que tivemos. O iPhone tem tido uma aprovagio enorme. E o telefone que mudou os telefones
para sempre. Mas temos montanhas a escalar para atingir o proximo nivel. Quais sdo esses
desafios? Primeiro, a rede 3G, uma rede mais veloz Segundo, o suporte empresarial. Terceiro, o
suporte dos aplicativos de terceiros. E quarto, precisamos vender o iPhone em mais paises”.

O método do USA Today

Os jornalistas sdo treinados para diluir ideias complexas em pontos especificos ou de
destaque. Leia o USA Today, o jornal mais popular dos Estados Unidos, e vocé vera que a
maioria dos artigos condensa os principais pontos em grupos de trés. Quando a Intel langou uma
plataforma mais rapida chamada Centrino 2, Michelle Kessler feza cobertura desse langamento
para o jornal. Kessler esquematizou trés beneficios especificos, explicando a importancia de
cada um.

+« AUTONOMIA DA BATERIA. “O melhor notebook do mundo ndo vale nada quando
sua bateria acaba. A nova plataforma da Intel apresenta um processador com consumo baixo e
outras ferramentas de economia de energia.”

+ ELEMENTOS GRAFICOS. “Em geral, os notebooks utilizam plataformas de elementos
visuais com poucos recursos. No entanto, agora 26% deles possuem poderosas plataformas de
elementos visuais autdnomas, e mais pessoas assistem filmes, jogam videogames e utilizam



programas repletos de artes visuais.”

« INTERNET SEM FIO. “A nova plataforma da Intel apresenta a ultima versio de Wi-Fi,
conhecida como 802.11n. Nos proximos meses, a Intel planeja langar plataformas usando um
novo padrdo de internet sem fio, o WiMax, que pode enviar um sinal a quildmetros de distincia.”

Kessler prova que vocé pode pegar a tecnologia mais complexa — ou ideia — e descrevé-la
em trés pontos concisos.

Ed Baig também escreve para o USA Today, analisando os tltimos produtos da tecnologia.
Depois de testar 0 novo sistema operacional da Microsoft (Windows 7), em sua versdo beta, Baig
focou trés destaques:

* MOBILIDADE. “Os icones na barra de tarefas sdo maiores, e vocé pode arranja-los da
maneira que quiser.”

* SEGURANCA. “O Windows 7 ndo apresenta mensagens de seguranga irritantes sempre
que vocé tenta carregar programas ou mudar as configuragdes.”

« COMPATIBILIDADE. “Mesmo na versio beta, 0 Windows 7 reconheceu minha
impressora e cdmera digital.”

Baig, Kessler e outros bons jornalistas redigem seu material em blocos independentes,
facilitando a leitura. Jobs faza mesma coisa. Ele escreve o conteudo de sua apresentagdo da
mesma forma que um jornalista do USA Today analisaria um produto: titulo, introdug@o, trés
pontos e conclusio.

Ap6s fazer essa apresentagdo prévia verbal dos quatro pontos que ele discorreria com
mais detalhes posteriormente, Jobs voltou ao primeiro ponto. “Depois de chegarmos ao primeiro
aniversario do iPhone, vamos eleva-lo ao proximo nivel, ¢ hoje estamos langando o iPhone 3G.”
Essa ¢ uma técnica muito constante nas apresenta¢des de Jobs. Ele esquematiza trés ou quatro
pontos, regressa ao primeiro ponto, explica cada um com mais detalhes, e, entdo, resume cada
ponto. Essa ¢ uma formula simples para assegurar que sua plateia guardara a informacao que
vocé esta compartilhando.

Jobs e Ballmer compartilham o amor pelo trés

Em janeiro de 2009, Steve Ballmer, presidente da Microsoft, abriu a Consumer Electronics
Show, em Las Vegas. Foi sua primeira palestra de abertura na conferéncia, substituindo Bill
Gates, que tinha partido para suas atividades filantropicas. Por 15 anos, tornou-se uma tradi¢do a
abertura da conferéncia pela Microsoft, e Gates havia apresentado quase todas as palestras.
Como apresentador, Ballmer era muito diferente de Gates, pois ele exibia paixdo, energia e
entusiasmo. Ballmer eliminou de sua palestra todos os jargdes esotéricos ¢ lugares-comuns
técnicos. Ele também compreendia o valor da regra de trés e ofereceu um roteiro verbal para



seus ouvintes. Os grupos de trés se desdobraram. Aqui estdo alguns exemplos de sua palestra:

* “Quero dedicar o tempo a vocés falando sobre a economia, 0 nosso setor e o trabalho
que estamos realizando na Microsoft.”

« “Quando penso a respeito de oportunidades, em minha mente imagino trés areas-chave.
A primeira é a convergéncia das trés telas que as pessoas utilizam todos os dias: as telas do PC, do
telefone e da TV... A segunda drea importante ¢ como vocés vio interagir com seu computador
e outros dispositivos de modo mais natural... E a Gltima 4rea de oportunidade ¢ o que chamo de
experiéncias conectadas.”

« “Olhando para tras, existiram trés coisas que foram responsaveis pelo sucesso do
Windows e do computador. Primeiro, o PC habilitou os melhores aplicativos ¢ permitiu que
trabalhassem em conjunto. Segundo, o PC possibilitou mais alternativas em termos de hardware.
E, terceiro, a experiéncia do Windows nos ajudou a trabalhar em conjunto.”

« “Estamos a caminho de fornecer a melhor versdo do Windows de todos os tempos.
Estamos colocando nela todos os ingredientes corretos: simplicidade, confiabilidade ¢
velocidade.”

Ballmer utilizou os grupos de trés ndo menos que cinco vezes em uma unica apresentagao,
tornando sua palestra muito mais facil de seguir do que as de Gates. Mesmo Apple e Microsoft se
detestando — apesar de manterem a cordialidade —, tanto Ballmer como Jobs concordam que
explicar tecnologia complexa em linguagem simples ¢ o primeiro passo para despertar
empolgagdo entre seus clientes atuais e futuros.

Como a regra de trés ajudou a DuPont a enfrentar um colapso econdmico

Em seu livro Liderang¢a na era da turbuléncia econdmica, I8 Ram Charan, guru da
administra¢do, escreveu sobre a DuPont, uma gigante multinacional, e como ela reagiu
agressivamente ao colapso econdomico de 2008. Chad Holliday, presidente da DuPont, reuniu-se
com os principais lideres e economistas da empresa, formulando um plano anticrise, que foi
implementado em dez dias. Na época, a DuPont tinha 60 mil funcionarios. Cada funcionario
reuniu-se com um gerente, que explicou em linguagem simples a meta da empresa. Em seguida,
pedia-se aos funcionarios que identificassem trés coisas que poderiam fazer de imediato para
poupar dinheiro e reduzir os custos. A empresa decidiu que, se os funcionarios se sentissem
assoberbados, eles ndo agiriam. Trés, no entanto, era um nimero manejavel e significativo, que
os estimularia a agir.

O roteiro como uma lista de itens a cumprir

Jobs iniciou a Macworld 2008 com um discurso no formato de uma lista de itens a serem
cumpridos (ndo ha itens descritos nos slides de uma apresentagio de Steve Jobs, somente roteiros



orais). “Hoje falarei a respeito de quatro coisas para vocés. Entdo, vamos comegar”, ele disse.

A primeira ¢ o Leopard. Fico empolgado de revelar que vendemos mais de
5 milhdes de copias do Leopard nos primeiros 90 dias. Inacreditavel. E o
langamento mais bem-sucedido do Mac OS X de todos os tempos. A
segunda ¢é sobre o iPhone. Hoje faz 200 dias que o iPhone comegou a ser
vendido. Fico muito contente pelo fato de termos vendido 4 milhdes de
iPhones até hoje... OK, nimero #rés. Também ¢ uma coisa boa. A terceira
¢ sobre o iTunes. Eu me sinto realmente satisfeito em informar que, na
semana passada, vendemos nossa musica de nimero 4 bilhdes. Nio ¢
formidavel? No Natal, batemos um novo recorde, 20 milhdes de musicas
em um unico dia. Ndo é impressionante? E nosso novo recorde de vendas
em um Unico dia... Entdo, isso nos leva a quarta coisa. Ha algo no ar. O que
&7 Bem, como vocés sabem, a Apple fabrica os melhores notebooks do
mercado: 0 MacBooke o MacBook Pro. Bem, hoje estamos langando um
terceiro tipo de notebook. Seu nome ¢ MacBook Air.

O que os melhores redatores de discursos do mundo sabem

Ted Sorensen, redator dos discursos de John F. Kennedy, acreditava que os discursos
deveriam ser escritos para a audi¢do e ndo para a visdo. Seus discursos listavam objetivos e
realizagdes, em uma sequéncia numerada, facilitando a compreenséo para os ouvintes. O
discurso de Kennedy para uma sessdo conjunta do Congresso, em 25 de maio de 1961, oferece
um exemplo perfeito da técnica de Sorensen. Ao pedir um maior empenho para exploragio do
espago, Kennedy afirmou:

Primeiro, acredito que esse pais deve se comprometer a alcangar o
objetivo de pousar um homem na Lua e trazé-lo de volta para a Terra em
seguranga, antes do final desta década. Nenhum outro projeto espacial
deste periodo sera mais impressionante para a humanidade, ou mais
importante para a exploragdo do espago a longo prazo... Segundo, um
adicional de 23 milhdes de dolares, juntamente com os 7 milhdes ja
disponiveis, acelerara o desenvolvimento do foguete nuclear Rover.
Terceiro, um adicional de 50 milhdes de ddlares tera o maximo proveito da
nossa atual lideranga, acelerando o uso de satélites para as comunicagdes
mundiais. Quarto, um adicional de 75 milhdes de dolares ajudara a nos dar,
no menor tempo possivel, um sistema de satélites para observagao
meteorologica mundial. Que fique claro que estou pedindo ao Congresso e
ao Pais que aceitem o firme compromisso de um novo rumo, um rumo que
durard muito anos e implicara em grandes custos... Se for para ir somente
até certo ponto, ou para reduzir nossa perspectiva em face da dificuldade,



em meu julgamento seria melhor nem comegar.

BarackObama, presidente dos Estados Unidos, aficionado pelos discursos de Kennedy,
adotou algumas das regras de Sorensen para elaborar seus proprios discursos mais impactantes.
Aqui estdo algumas amostras dos discursos de Obama, que seguem a regra de trés, comegando
com o discurso que o colocou no mapa — seu discurso na Convengio Nacional Democrata, em
2004:

Acredito que podemos dar alivio a nossa classe média e proporcionar as
familias dos trabalhadores um caminho de oportunidades... Acredito que
podemos criar empregos para os desempregados, oferecer casas para os
sem-teto e resgatar os jovens das cidades americanas da violéncia e da
falta de esperanga... Acredito que o vento estd a nosso favor e que, como
estamos na encruzilhada da Historia, podemos fazer as escolhas corretas e
enfrentar os desafios que nos encaram.

Como ilustrado nesse trecho, Obama ndo somente divide seus discursos em paragrafos de
trés frases, mas também muitas vezes comunica trés pontos dentro das frases.

Quando Obama prestou juramento para se converter no 44o presidente dos Estados Unidos
da América, em 20 de janeiro de 2009, ele fezum discurso historico para cerca de dois milhdes
de pessoas, que se reuniram para acompanhar sua posse pessoalmente, ¢ para milhdes de outras
que assistiam pela TV em todo o mundo. Obama fez uso frequente do trés no discurso:

« “Estou aqui hoje humildemente diante da tarefa, grato pela confianga com que vocés me
honraram, ciente dos sacrificios realizados pelos nossos ancestrais.”

« “Casas foram perdidas; empregos, cortados; empresas, fechadas.”

« “Nosso sistema de satide ¢ caro demais; nossas escolas falham para muitos; e cada dia
traznovas evidéncias de que 0 modo como usamos a energia refor¢a nossos adversarios e
ameacga nosso planeta.”

* “Hoje eu digo a vocé que os desafios que enfrentamos sdo reais. Sdo sérios e sdo
muitos.”

* “Nossos trabalhadores nido sdo menos produtivos do que quando essa crise comegou.
Nossas mentes ndo sdo menos criativas, nossos produtos e servicos nao sao menos necessarios do
que eram na semana passada, no més passado ou no ano passado.”

Quando Jobs anunciava um algarismo, seu slide continha uma {inica imagem: o proprio
niimero (1, 2, 3 e 4). Analisaremos a simplicidade do design do slide de Jobs com mais detalhes
na Cena 8; por enquanto, lembre-se de que seus sl/ides devem espelhar sua narrativa. Nao ha
necessidade de complicar.

Jobs ndo somente divide suas apresentagdes em grupos, mas também descreve os recursos
em listas de trés ou quatro itens. “Ha trés inovagdes importantes no iPod”, ele revelou, em 2005.
“A primeira: ele ¢ ultraportatil” — 5 GB, mil musicas em seu bolso. “A segunda: embutimos um



Firewire”; Jobs explicou como o Firewire permitia um download de um CD completo em cinco a
dez segundos, versus cinco a dez minutos via uma conexdo USB. “A terceira: possui uma bateria
com muito mais autonomia”, afirmou Jobs. Entio, ele contou que o iPod tinha uma bateria com
autonomia de dez horas, ou seja, dez horas de musica continua.

Este capitulo poderia facilmente virar o mais longo do livro, pois cada apresenta¢do de
Steve Jobs contém roteiros orais com a regra de trés desempenhando um papel de destaque.
Mesmo quando Jobs ndo esta usando slides em uma apresentagio tradicional, ele estd falando de
trés. Ele iniciou seu agora famoso discurso de paraninfo na Universidade Stanford
afirmando:“Hoje quero contar trés historias da minha vida”. Seu discurso seguiu a formula. Ele
contou trés historias da sua vida, explicou o que elas Ihe ensinaram e transformou essas historias
em ligdes para os formandos.

Aplicando a regra de trés

Como ja vimos, os lideres empresariais muitas vezes se preparam para entrevistas na TV
ou palestras importantes estruturando sua mensagem em torno de trés ou quatro pontos-chave.
Sei disso porque os treino para fazer isso. Eis como eu aplicaria as recomendagdes das Cenas 4 e
5 para me preparar para uma entrevista em relagao aos topicos deste livro. Primeiro, criaria um
mote com menos de 140 caracteres: “Faga uma apresentagdo como Steve Jobs”. Em seguida,
escreveria trés grandes ideias: (1) criar a historia; (2) transmitir a experiéncia; (3) “dar a cara”
da apresentagdo. Sob cada uma dessas trés ideias, incluiria recursos retoricos para enriquecer a
narrativa: relatos, exemplos e fatos. A seguir, perceba como uma entrevista curta pode se
desenvolver:

REPORTER: Carmine, fale para nos sobre seu livro.

CARMINE: Faga como Steve Jobs revela, pela primeira vez, como fazer uma
apresentacgdo “a la” Steve Jobs. O presidente da Apple ¢ considerado um dos mais eletrizantes
palestrantes do mundo atualmente. Este livro mostra as estratégias usadas por ele para vender
suas ideias. E a vantagem ¢é que qualquer um pode aprender essas técnicas para melhorar sua
proxima apresentagao.

REPORTER: Otimo. E por onde comegamos?

CARMINE: Vocé podera fazer uma apresentagdo como Steve Jobs [repita o titulo ao
menos duas vezes na conversa] se adotar essas trés etapas: primeiro, crie a historia; segundo,
transmita a experiéncia; e terceiro, ”dé a cara” da apresentagdo. Vamos falar sobre a primeira
etapa, criando a historia...

Como vocé pode perceber nesse exemplo, a apresentagdo de um roteiro de trés partes cria
um esbogo para uma entrevista curta, para uma muito maior ou para uma apresentagao
completa.

Os ouvintes estio com a mente sobrecarregada. A mente deles esta consumindo palavras,
imagens e experiéncias sensoriais e também esta realizando seus proprios dialogos interiores.



Facilite ao maximo para que eles sigam sua narrativa.

O famoso discurso de Jimmy V

Em 4 de margo de 1993, Jimmy Valvano, técnico de basquete universitario, fezum dos
discursos mais emotivos da historia recente dos esportes. Em 1983, Valvano era o técnico do time
da North Carolina State University, que foi campedo da National Collegiate Athletic Association

(NCAA).Q Dez anos depois, morrendo de cancer, Valvano recebeu o prémio Arthur Ashe
Courage & Humanitarian Award. O uso da regra de trés por Valvano proporcionou os dois
momentos mais comoventes do discurso (grifos do autor):

Para mim, ha trés coisas que todos nos devemos fazer diariamente.
Devemos fazer todos os dias de nossas vidas. Nimero um: rir. Devemos rir
todos os dias. Numero dois: refletir. Devemos dedicar algum tempo a
reflexdo. E nimero trés: devemos levar nossas emogdes as lagrimas —
podem ser de emogdo ou excitamento. Pensem sobre isso. Se vocé rir, se
vocé refletir e se vocé chorar sera um dia completo... O cancer pode tirar
toda minha capacidade fisica, mas ndo pode tocar minha mente, ndo pode
tocar meu coragdo e ndo pode tocar minha alma. E essas trés coisas ficam
para sempre. Obrigado e Deus abengoe todos vocés.

Notas do editor

« Crie uma lista de todos os pontos-chave que vocé quer que sua plateia saiba sobre seu
produto, servigo, empresa ou iniciativa.

« Classifique a lista até ficar com somente trés mensagens importantes. Esse grupo de trés
proporcionara o roteiro oral para sua abordagem de vendas ou apresentagio.

* Em relagdo a cada uma das suas trés mensagens-chave, adicione recursos retoricos para
enriquecer a narrativa. Entre esses recursos, incluem-se: historias pessoais, fatos, exemplos,
analogias, metaforas e avais de terceiros.



Cena 6 - Introduza o antagonista

A IBM dominara todo o setor de informatica? George Orwell tinha razio?
STEVE JOBS

Em toda historia classica, o herdi combate o vildo. O mesmo esquema de narrar historias
se aplica as apresentagdes de nivel internacional. Steve Jobs estabelece a base de uma historia
convincente apresentando para sua plateia um antagonista, um inimigo e um problema que
precisa de uma solugdo. Em 1984, o inimigo era a Big Blue, apelido da IBM nos Estados Unidos.

A Apple esta por tras de um dos antincios de TV mais influentes da historia, e nele vemos
o conflito entre herdi e vildo na abordagem de Jobs para a transmissio da mensagem. O antincio
de TV, de 1984, apresentou o computador Macintosh para o0 mundo. Ele foi veiculado uma unica
vez, no dia 22 de janeiro, na partida final do Super Bowl daquele ano. O Los Angeles Raiders
massacrou o0 Washington Redskins; no entanto, mais pessoas lembram-se do anuncio que do
placar.

Riddley Scott, diretor do famoso filme Alien, o 8o passageiro, dirigiu 0 antincio da Apple,
que comega com humanoides de cabega raspada ouvindo seu lider (o Grande Irm@o), em uma
tela gigante. Uma atleta loira, vestindo um traje esportivo simples da década de 1980, esta
correndo segurando uma marreta. Perseguida por homens da tropa de choque, protegidos por
capacetes, a garota langa a marreta contra a tela, que explode em uma luz ofuscante. Os
humanoides ficam boquiabertos. O anuncio termina com um locutor de voz sombria,
dizendo:“Em 24 de janeiro, a Apple Computer vai apresentar o Macintosh e vocé vai ver que

1984 ndo seré como 7984720

Todos os membros do conselho administrativo da Apple desgostaram do comercial e
ficaram relutantes em veicula-lo. Jobs, ¢ claro, defendeu-o, pois compreendeu o poder
emocional subjacente a estrutura da historia classica do herdi e do vildo. Ele percebeu que todo
protagonista precisa de um inimigo. No caso do histérico anincio de televisao de 1984, a IBM
representava o vilao. A IBM, um fabricante de computadores de grande porte na época, tinha
tomado a decisdo de fabricar um concorrente para o primeiro computador doméstico de massa
do mundo, o Apple II. Jobs explicou o anuncio, em uma apresentagio de 1983, para um seleto
grupo de vendedores da Apple, que assistiram & pré-estreia do anincio de TV de 60 segundos.

“Agora estamos em 1984”, disse Jobs. “Parece que a IBM quer tudo. A Apple ¢ vista
como a Gnica esperanga capaz de enfrentar a IBM... A IBM quer tudo e esta mirando suas armas
contra seu Gltimo obstaculo para o controle do setor: a Apple. Sera que a Big Blue dominara todo
o setor de informatica? Toda a era da informagao? George Orwell tinha razio?”

Depois dessa introdugio, Jobs retirou-se, enquanto a equipe de vendas reunida tornou-se a
primeira plateia a ver o comercial. Eles irromperam em aplausos entusiasmados. Por mais 60
segundos, Jobs permaneceu no palco, deleitando-se com os elogios, com um grande sorriso
estampado no rosto. Sua postura, linguagem corporal e expressdo facial diziam tudo:“Acertei na
moscal”.



Problema + Solucio = Jobs classico

Ao introduzir o antagonista (o problema), a plateia se agrupa em torno do herdi (a
solugdo). Jobs estrutura suas apresentagdes mais empolgantes em torno desse instrumento
classico da arte narrativa. Por exemplo: em 30 minutos de uma de suas apresentagdes mais
triunfais — o langamento do iPhone, na Macworld 2007 —, ele dedicou trés minutos para explicar o
motivo pelo qual o iPhone ¢ um produto cujo momento tinha chegado. Nesse caso, os vildes
representavam todos os smartphones existentes no mercado na ocasido, que, Jobs sustentaria, ndo
eram tdo smarts (inteligentes) assim. No Quadro 6.1, na coluna da esquerda, estio trechos da
apresentagdo real; a coluna da direita, apresenta as palavras ou descreve as imagens dos slides
mostrados simultaneamente ao discurso. Perceba como os slides funcionam como um
complemento para o locutor.

Q UADRO 6.1 APRESENTACAO DO IPHONE FEITA POR JOBS

PALAVRAS DE SLIDES DE
STEVE STEVE

“Os telefones mais Smartphone
avancados sao

chamados de

smartphones, € 0

que dizem.”



“Em geral, eles

combinam telefone,

e-mail e umpouco Smartphone
de internet”.

Telefone + e-mail
+ internet

“O problema ¢ que

eles ndo sao tao

inteligentes Smartphone
(smart) assim, €

ndo sao tdo faceis

de usar. Na

realidade, sio bem Nao tdo inteligente.
complicados. O  Nao tao facil de



que queremos € usar.
oferecer um

produto muito mais
avancado, isto €,

bem mais

inteligente que

qualquer

dispositivo movel

ja langado.”

“Entao, vamos Interface de
reinventar o usuario
telefone. Vamos  revolucionaria.
comecgar com uma

interface de

uSuario

revolucionaria.”

“E o resultado de
anos de pesquisa e



desenvolvimento.” Interface de
usuario
revolucionaria.

Anos de pesquisa ¢

desenvolvimento.
“Por que [Nao ha texto.
precisamos de uma Imagem dos quatro
interface de smartphones
usuario existentes:

revolucionaria? Motorola Q,

Aqui estdo quatro  Blackberry, Palm
smartphones: o Treo e Nokia E62.]
Motorola Q, o



Blackberry, o Palm

Treo e o Nokia

E62 — os suspeitos

habituais.”

“O que vamos [Nao ha texto.
fazer € nos Imagem do

livrarmos de todos 1Phone.]
esses botdes e

criar somente uma

tela gigante.”

“Inventamos uma
nova tecnologia

chamada [O dedo
multitoque, que ¢  desaparece
fenomenal.” gradualmente e

aparece uma
palavra.]



Multitoque.

“Como vamos nos [Nao ha texto.
comunicar com Imagem do iPhone
1sso? Nao deitado; a imagem
queremos carregar de uma caneta

um mouse. Entdo, o aparece

que vamos fazer? gradualmente.]
Uma caneta, certo?

Vamos usar uma

caneta.”

“O que ha de [Nao ha texto. A
errado comessas metade superior de
interfaces de cada imagem



usuario? O desaparece,
problema com elas deixando somente
esta nos 40 botdes. a metade inferior:
E essa coisa ali o teclado.]
[indica os teclados

dos telefones].

Todos esses

aparelhos possuem

teclados, que estao

ali, quer vocé

precise deles ou

ndo. E todos tém

esses botdes de

controle, que sao

fixados no

aparelho e sdo os

mesmos para cada

aplicativo. Bem,



cada aplicativo
precisa de uma
interface um pouco
diferente, um
conjunto eficiente
de botdes so para
1sso. E o que
aconteceria se
VOCE pensasse a
respeito de uma
grande ideia para
daqui a seis
meses? Voc€ nao €
capaz de adicionar
um botdo para isso.
Eles ja estdo
montados. Entdo, o
que vocé faz?”



“Nao [risos]. [Uma frase aparece
Quem quer uma perto da imagem. ]
caneta? Voce tem Quem quer uma

de se livrar dela, caneta?

coloca-la de lado —

vocé perdeu a

caneta. Eca!

Ninguém quer uma

caneta.”

“Entao, ndo vamos [Nao ha texto. A
usar uma caneta.  imagem da caneta
Vamos usar o desaparece

melhor dispositivo gradualmente,

de indicagdo do  enquanto a imagem
mundo; um do dedo indicador
dispositivo de aparece perto do
indicagao que 1Phone. ]



todos nos
possuimos.
Nascemos com dez
deles. Usaremos
nossos dedos.”

“Funciona como

magica. Voc€ nao

precisa de uma [Palavras surgem
caneta. E muito na parte superior
mais precisa que  direita.]
qualquer tela

sensivel ao toque

ja fabricada. Nao

leva emconta os  Funciona como
toques magica
involuntarios. E

muito inteligente.

Vocé pode usar



muitos dedos ao
mesmo tempo
sobre ela. Além
disso, rapaz,
patenteamos 1sso!
[risos]”

Sem caneta

Muito mais preciso

Nao leva em conta
0s toques
ivoluntarios

Patenteado




Note como Jobs formula perguntas para a historia avangar. “Por que precisamos de uma
interface de usudrio revolucionaria?”, perguntou antes de introduzir o problema. Ele até suscita
problemas para sua propria solugao. Quando introduziu o conceito de substituir o teclado por uma
tela sensivel ao toque, retoricamemte perguntou: “Como vamos nos comunicar com isso?”. Sua
resposta ja estava preparada:“Vamos usar o melhor dispositivo de indicagdo do mundo... Nossos
dedos”.

Na realidade, ninguém se interessa a respeito do seu produto ou dos produtos da Apple, da
Microsoft ou de outra empresa. As pessoas se interessam por solucionar problemas e por tornar
suas vidas um pouco melhor. Como no exemplo do smartphone, no Quadro 6.1, Jobs descreve a
dor que as pessoas estdo sentindo, oferece-lhes um motivo para sua dor (em geral, causada pelos
concorrentes), e, como vocé aprendera na Cena 7, apresenta uma cura.

Apresentando suas razjes para a CNBC

“Por que a Apple quer entrar no mercado tdo competitivo dos aparelhos celulares?”,
perguntou Jim Goldman, do canal CNBC, em uma das poucas entrevistas que Jobs concedeu logo
apos o langamento do iPhone. Jobs respondeu a pergunta formulando um problema com
necessidade de solugdo. “Experimentamos todos os aparelhos e eles sio frustrantes. E uma
categoria que precisa ser reinventada. Os telefones celulares precisam ser mais eficientes e mais
faceis de usar. Achamos que podemos contribuir. Ndo nos importamos se ha outras empresas
fabricando telefones. O fato ¢ que, em 2006, foram vendidos 1 bilhdo de aparelhos. Se
conseguirmos apenas 1% do mercado, sio 10 milhdes de unidades. Reinventamos o telefone e
mudamos completamente a expectativa a respeito do que vocé pode carregar no seu bolso.”

“Com isso, que mensagem esta sendo enviada aos seus concorrentes?”, indagou Goldman.

“Somos uma empresa. Amamos grandes produtos. Para explicar o que ¢ o nosso produto,
temos de compara-lo com os produtos que existem e que as pessoas usam”, respondeu Jobs. Essa
ultima frase revela a abordagem de Jobs para elaborar uma histéria persuasiva. As explicagdes
sobre novos produtos ou servigos requerem um contexto, uma associagdo com um problema da
vida do seu cliente, que esta causando “dor” nessa pessoa. Assim que a dor ¢ estabelecida, seu
ouvinte sera muito mais receptivo ao produto ou servigo que a aliviara.

A religidao Apple

Em seu livro 4 légica do consumo,2L Martin Lindstrom, guru do marketing, equipara a
mensagem da Apple com as ideias poderosas que instigam as grandes religides. Ambas
recorrem a uma visdo comum e um inimigo especifico.

“A maioria das religides possui uma visdo clara”, escreve Lindstrom. “Com isso quero
dizer que elas sdo inequivocas em suas missdes, quer seja para alcangar um certo estado de
graga, quer para alcangar um objetivo espiritual. E, ¢ claro, a maioria das empresas também



possui missdes inequivocas. A visdo de Steve Jobs remonta a meados da década de 1980, quando
ele disse: ‘O homem ¢ o criador da mudanga nesse mundo. Como tal, ele deve estar acima dos
sistemas e das estruturas, e ndo subordinado a elas’. Vintes anos e alguns milhdes de iPods depois,
a empresa ainda se orienta por essa visdo.”

De acordo com Lindstrom, que passou anos estudando as caracteristicas comuns das
marcas duradouras, religides e marcas, como a Apple, apresentam outra caracteristica em
comum: a ideia de conquistar um inimigo compartilhado. “Ter um inimigo identificavel nos da a
oportunidade ndo s6 de enunciar e exibir nossa fé, mas também de nos unir com nossos fi¢
Essa estratégia de ‘nds contra eles’ atrai adeptos, estimula controvérsias e cria lealdades, fazendo-
nos pensar, discutir e, ¢ claro, comprar.”

Ele vai me devorar?

A defini¢ao do antagonista desde o inicio ¢ fundamental para a persuasdo, pois nossos
cérebros precisam de uma gaveta — uma categoria — para colocar uma nova ideia. Pense sobre
isso do seguinte modo: seu cérebro implora o significado antes dos detalhes. Para o pesquisador
cientifico John Medina, nossos cérebros foram moldados para enxergar o quadro geral. Segundo
ele, quando o homem primitivo viu um tigre com dentes pontiagudos, ele se perguntou “Ele vai
me devorar?” e nao “Quantos dentes ele tem?”.

O antagonista da a sua plateia o quadro geral. “Ndo comece com os detalhes. Comece
com as ideias principais e, de forma hierarquica, molde os detalhes em torno dessas nogdes mais
abrangentes”, escreve Medina, em seu livro Brain rules. Nas apresentagdes, comece com 0
quadro geral (o problema) antes de fornecer os detalhes (sua solugao).

A Apple apresentou o navegador Safari na Macworld 2003, especificando-o como o
navegador mais rapido em um Mac. O Safari se juntaria a diversos outros navegadores que
buscavam seu lugar ao sol em face do produto da Microsoft: o onipresente Internet Explorer. No
melhor do seu talento persuasivo, Jobs definiu o problema — introduzindo o antagonista —
simplesmente formulando uma pergunta: “Por que precisamos do nosso proprio navegador?”.
Antes de demonstrar os novos recursos — fornecendo os detalhes —, ele precisou criar um motivo
para a existéncia do produto.

Jobs explicou para a plateia que havia duas dreas em que os concorrentes, como o Internet
Explorer, o Netscape e outros navegadores, ficavam aquém das expectativas: velocidade e
inovagdo. Em termos de velocidade, Jobs revelou que o Safari carregaria as paginas trés vezes
mais rapido que o Internet Explorer no Mac. Na area da inovagdo, Jobs discutiu as limitagdes dos
navegadores da época, incluindo o fato de que 0o mecanismo de busca Google néo era fornecido
na barra de ferramentas principal e que a organizagao dos favoritos deixava muito a desejar. “O
que descobrimos em nossa investigagdo ¢ que as pessoas ndo usam os favoritos. Nao usam
porque ¢ complicado e ninguém entendeu como usar”, afirmou Jobs. O Safari solucionaria os
problemas, incluindo o mecanismo de busca Google na barra de ferramentas principal e
adicionado recursos que permitiriam aos usudrios uma navega¢ao mais facil de volta aos sites
prévios ou as paginas favoritas da internet.




Uma simples frase ¢ tudo que vocé precisa para introduzr o antagonista: “Por que vocé
precisa disso?”. Essa tinica pergunta abre a possibilidade de Jobs analisar a situagao do setor
(sejam navegadores, sistemas operacionais, musica digital ou qualquer outra faceta) e preparar o
terreno para a proxima etapa da sua apresentagdo: oferecer a solugao.

Uma conversa de apresentac¢io de 3 mil doélares por minuto

Durante uma semana em setembro, dezenas de empreendedores tentam promover suas
novas empresas para grupos influentes de midia, especialistas e investidores, em dois eventos: o
TechCrunch 50, em Sdo Francisco, e o DEMO, em Sio Diego. Para os criadores dessas novas
nascentes, essas apresenta¢des de alto risco significam a diferenga entre o sucesso e a
obsolescéncia. Os organizadores do TechCrunch acreditam que oito minutos ¢ o tempo ideal para
transmitir uma ideia. Se vocé ndo for capaz de expressar sua ideia em oito minutos, tera de
refind-la. O DEMO oferece aos apresentadores ainda menos tempo: seis minutos. Ele também
cobra 18,5 mil dolares pela apresentagdo, ou 3 mil dolares por minuto. Se vocé tivesse de pagar 3
mil dolares para promover sua ideia, como a abordaria?

O consenso entre os investidores de capital de risco, que acompanham os eventos, ¢ que a
maioria dos empreendedores ndo consegue criar um enredo interessante porque saltam direto
para o produto, deixando de explicar o problema. Um investidor me revelou: “O empreendedor
tem de criar um espago no meu cérebro para que este retenha a informagdo que ele esta prestes
a transmitir. Se o empreendedor oferecer uma solugdo sem definir o problema, isso ndo vai
acontecer. Ele tem um bule de café — sua ideia — sem uma xicara para por o café”. Os cérebros
dos seus ouvintes possuem somente um tanto de espago para absorver novas informagdes. E
como se a maioria dos apresentadores tentasse comprimir 2 MB de dados em um tubo que
transporta 128 KB. E muita coisa.

No DEMO 2008, uma empresa chamada TravelMuse realizou uma abordagem de venda
excepcional. Kevin Fleiss, o fundador, abriu sua apresentagao do seguinte modo: “O maior e
mais desenvolvido segmento de varejo on-line ¢ o de viagens, totalizando mais de 90 bilhdes de
dolares somente nos Estados Unidos [determina a categoria]. Todos nos sabemos como reservar
uma passagem on-line. No entanto, a reserva da passagem representa os tltimos 5% do processo
[comega a introduzr o problema]. Nos 95% anteriores a reserva — decidir aonde ir, desenvolver
um roteiro de viagem — é quando acontece todo o trabalho dificil. No TravelMuse, facilitamos o
planejamento, integrando perfeitamente o conteido com as ferramentas de planejamento da
viagem, e proporcionando uma experiéncia completa [oferece a solu¢do]”. Ao introduzir a
categoria e o problema antes de introduzir a solugao, Fleiss criou a xicara para por o café.

Os investidores estio comprando um risco em ideias. Dessa maneira, eles querem saber o
problema principal solucionado pelo produto da empresa. Uma solugdo em busca de um
problema possui muito menos apelo. Depois do estabelecimento do problema e da solugdo, os
investidores se sentem a vontade para formular perguntas a respeito do tamanho do mercado, da
concorréncia ¢ do modelo de negocios.



Uma tltima e breve visdo geral

O problema ndo deve demorar a ser definido. Em geral, Jobs leva poucos minutos para
introduzr o antagonista. Vocé pode fazer isso em 30 segundos apenas. Crie simplesmente uma
resposta concisa para as quatro perguntas a seguir: (1) “O que vocé faz?’; (2) “Que problema
vocé resolve?”; (3) “Qual ¢ o seu diferencial?’; e (4) “Por que devo me interessar?”.

Quando trabalhei com executivos da LanguageLine, em Monterey, na California,
elaboramos uma breve visdo baseada nas respostas das quatro perguntas. Se realizarmos bem
nosso trabalho, a visdo a seguir dizmuito sobre a empresa:“A LanguageLine ¢ a maior provedora
mundial de servigos de intérprete por telefone para empresas que querem se conectar com seus
clientes ndo fluentes em inglés [0 que a empresa faz]. A cada 23 minutos, alguém que ndo fala
inglés entra neste pais [0 problema]. Quando essa pessoa liga para um hospital, um banco, uma
seguradora ou o servigo de emergéncia, é provavel que um intérprete da LanguageLine esteja do
outro lado da linha [o diferencial]. Ajudamos vocé a falar com seus clientes, pacientes ou
provaveis compradores em 150 idiomas [por que vocé deve se interessar]”.

O antagonista: uma ferramenta conveniente para contar uma histéria

Steve Jobs ¢ Al Gore, ex-vice-presidente dos Estados Unidos e especialista em
aquecimento global, t¢m trés coisas em comum: um compromisso com o meio ambiente, a
paixdo pela Apple (Al Gore pertence ao conselho da empresa) e um estilo de apresentagao
envolvente.

O premiado documentario de Al Gore, Uma verdade inconveniente, ¢ uma apresentagao
idealizada com as ferramentas narrativas da Apple em mente. Gore da a sua plateia um motivo
para ouvi-lo, definindo um problema com que todos séo capazes de concordar (os criticos podem
discordar da solugéo, mas o problema ¢ geralmente aceito).

Gore comega sua apresentagdo — a historia — preparando o terreno para seu argumento.
Em uma série de imagens expressivas da Terra tiradas em diversas missdes espaciais, ele ndo
somente faza plateia apreciar a beleza do nosso planeta mas também introduz o problema. Gore
abre com uma famosa foto intitulada “O nascer da Terra”, o primeiro olhar sobre o nosso
planeta a partir da superficie lunar. Em seguida, ele apresenta diversas fotos dos ultimos anos,
revelando sinais do aquecimento global, como o derretimento das calotas polares, o aumento dos
niveis dos mares e os furacdes. “O gelo tem uma historia para nos contar”, ele afirma. Entdo,
descreve o vilio em termos mais explicitos: a queima dos combustiveis fosseis, como carvio, gas
e petroleo, elevou drasticamente a quantidade de didxido de carbono (CO2)na atmosfera
terrestre, provocando o aumento das temperaturas globais.

Em uma das cenas mais inesqueciveis do documentario, Gore explica o problema,
expondo duas linhas coloridas (vermelha e azul), que representam os niveis de dioxido de
carbono e as temperaturas médias dos ultimos 600 mil anos. Segundo Gore, “quanto mais diéxido
de carbono, mais alta a temperatura”. Em seguida, ele apresenta um slide que mostra o grafico




ascendendo para o nivel mais alto de CO2 da historia do nosso planeta; que representa onde o
nivel estd no momento atual. “Agora, se vocés forem pacientes comigo, quero realmente
enfatizar o proximo ponto”, Gore afirma, enquanto entra em um pequeno elevador. Ele aperta
um botdo, ¢ o equipamento o eleva a 1,5 metro acima do piso, no minimo. Ele agora estd na
mesma altura do ponto no grafico que representa as emissdes atuais de CO2. Isso arranca uma
pequena risada da plateia. E engragado, mas, ao mesmo tempo, revelador. “Nos proximos 50
anos ou menos”, ele prossegue,“as emissdes vao continuar crescendo. Quando algumas das
criangas que estdo aqui tiverem a minha idade, eis onde o nivel vai estar”. Nesse momento, Gore
volta a apertar o botdo, ¢ o elevador sobe por cerca de dezsegundos. No alto, enquanto ele esta
procurando o grafico, Gore se vira para a plateia e diz“Vocé ja ouviram a expressdo ‘além das

cxpcctativas”?2 Bem, eis onde vamos estar em menos de 50 anos”. E engragado, inesquecivel e
poderoso ao mesmo tempo. Gore utiliza fatos, nimeros e estatisticas, dando vida a eles.

Gore utiliza muito das mesmas técnicas de apresentagio e retoricas que vemos em uma
apresentagao de Steve Jobs. Entre elas, destaca-se a introdug¢do de um inimigo, ou o antagonista.
Os dois introduzem o antagonista desde o inicio, reunindo a plateia em torno de um propdsito
comum. Em uma apresentag¢do de Jobs, depois que o vildo ¢ nitidamente definido, ¢ hora de abrir
a cortina para revelar o personagem que salvara a situag¢@o: o heroi vitorioso.

Notas do editor

« Introduza o antagonista desde o inicio em sua apresentagdo. Sempre defina o problema
antes de revelar a solugdo. Vocé pode fazer isso pintando um quadro vivido da dor do seu cliente.
Defina o problema perguntando: “Por que precisamos dessa solugao?”.

« Dedique algum tempo para descrever o problema em detalhes. Torne-o tangivel.
Desenvolva a dor.

« Crie uma visdo geral concisa para seu produto usando o método das quatro perguntas
descrito neste capitulo. Preste uma ateng@o especial a pergunta nimero 2: “Que problema vocé
resolve?’. Lembre-se: ninguém se interessa por seu produto. As pessoas se interessam em
resolver seus proprios problemas.




Cena 7 - Revele o her6i vitorioso

O unico problema da Microsoft ¢ que ela ¢ insipida. E o problema ndo ¢ simples, ¢ bem
sério.
STEVE JOBS

Steve Jobs ¢ um mestre em criar vildes; e quanto mais traigoeiros, melhor. Depois de Jobs
introduzir o antagonista do momento (a limitagdo dos produtos da época), ele apresenta o heroi,
revelando a solugdo que facilitara sua vida e a tornara mais agradavel. Em outras palavras, um
produto da Apple chega na hora certa para salvar a situagdo. A IBM desempenhou o papel de
antagonista no antincio de TV de 1984, como discutido na Cena 6. Jobs revelou o antncio pela
primeira vez para uma equipe de vendas interna, em um evento no outono de 1983.

Antes de mostrar o aniincio, Jobs dedicou alguns minutos para descrever a IBM como um
personagem empenhado na dominag¢do mundial. (Ajudou o fato de que a IBM era conhecida
como Big Blue na época. O toque similar ao Big Brother nao foi perdido por Jobs.) Jobs feza Big

Blue parecer mais ameagadora que Hannibal Lecter:23

Estamos em 1958. A IBM perdeu a chance de comprar uma nova
empresa, que tinha inventado uma tecnologia inovadora denominada
xerografia. Dois anos depois, surgiu a Xerox, ¢ a IBM se lamenta desde
entdo. Estamos em 1968. Final da década de 1960. A Digital Equipment, ou
DEQ, e outras empresas inventam o minicomputador. A IBM rejeita o
minicomputador, considera-o muito pequeno para realizar trabalhos de
informatica sérios e o julga irrelevante para seu negocio. A DEC cresce ¢
se transforma em uma empresa multimilionaria, enquanto a IBM
finalmente entra no mercado dos minicomputadores. Quase dez anos
depois. Final da década de 1970. Em 1977, a Apple, uma nova empresa da
Costa Oeste, cria o Apple II, o primeiro computador pessoal como
conhecido hoje [introduz o hero6i]. A IBM rejeita o computador pessoal,
considera-o muito pequeno para realizar trabalhos de informatica sérios e o
julga irrelevante para seu negocio [o vildo ignora as qualidades do herdi].
Inicio da década de 1980. Em 1981, o Apple II tornou-se o computador
mais popular do mundo, e a Apple era uma empresa que valia 300 milhdes
de dolares, tornando-se a empresa de crescimento mais rapido da historia
empresarial norte-americana. Com mais de 50 concorrentes disputando
uma fatia do mercado, a IBM entra no mercado do computador pessoal,
em novembro de 1981, langando o IBM PC. Em 1983, a Apple ¢ a IBM
emergem como os concorrentes mais fortes do setor, cada uma vendendo
mais de 1 bilhdo de dolares em computadores pessoais [Davi agora ¢ um
rival do mesmo nivel de Golias]. A crise econdmica esta no auge. As
primeiras empresas importantes vao a faléncia; outras estio cambaleando
a beira da bancarrota. Agora estamos em 1984. Parece que a IBM quer



tudo [0 herdi estd prestes a entrar em agdo]. A Apple é vista como a Unica
esperanga capaz de enfrentar a IBM. Inicialmente, os revendedores
receberam bem a IBM, de bragos abertos; agora, eles temem um futuro
dominado e controlado pela IBM. Eles estdo cada vezmais
desesperadamente recorrendo a Apple como a unica forga capaz de
assegurar sua liberdade futura.

A plateia irrompeu em aplausos frenéticos depois de Jobs ter apresentado um conflito
classico. Ele desempenhou seu melhor papel de James Bond. Exatamente quando o vildo esta
perto de destruir o mundo, Bond — ou Jobs — entra em cena e calmamente salva a situagdo. lan

Flcming% ficaria orgulhoso.

A missiio do heroi

Em uma apresentag¢do de Steve Jobs, a missdo do herdi ndo ¢ necessariamente matar o
vilao, mas, sim, tornar nossa vida melhor. O langamento do iPod, em 23 de outubro de 2001,
demonstra essa diferenca sutil, mas importante.

Ajuda entender a situagdo do setor da musica digital da época. As pessoas carregavam
aparelhos de CD portateis, que pareciam enormes comparados com os minusculos iPods atuais.
Os poucos tocadores de musica digital existentes eram grandes e deselegantes, ou de pouca valia
devido a pouca memoria, permitindo o armazenamento de somente algumas dezenas de
musicas. Alguns produtos, como o Nomad Jukebox, baseavam-se em um disco rigido de 2,5
polegadas, que, embora portatil, era pesado e muito lento para transferir musicas de um
computador. A autonomia da bateria era tdo pequena que os aparelhos eram quase inateis. Ao
identificar um problema em busca de solugdo, Jobs entrou como o herdi vitorioso.

“Por que musica?”, perguntou Jobs.

“Gostamos de musica. E ¢ sempre bom fazer algo de que vocé gosta. A musica faz parte
da vida de todos. A musica sempre existiu. Sempre existira. Ndo ¢ um mercado especulativo. E
como faz parte da vida de todos, trata-se de um mercado-alvo muito grande em todo o mundo.
No entanto, curiosamente, em toda essa nova revolugdo da musica digital, ndo ha um lider de
mercado. Ninguém achou uma férmula para a musica digital. N6s achamos a formula.”

Ao abrir o apetite da plateia anunciando a descoberta da formula pela Apple, Jobs
preparou o terreno. Seu proximo passo seria introduzr o antagonista. Ele fez isso levando sua
plateia em uma excursdo pelo cenario da época dos tocadores de misica portateis. Jobs explicou
que, se vocé quisesse ouvir musica, poderia comprar um aparelho de CD que reproduz de deza
15 musicas; um flash player; um tocador de MP3; ou um aparelho com disco rigido, como o
Jukebox. “Vamos ver cada um”, Jobs disse.

Um aparelho de CD custa cerca de 75 ddlares e reproduzde 10a 15
misicas de um CD. Isso da cerca de cinco dolares por musica. Vocé pode
comprar um flash player por 150 délares. Armazena de 10 a 15 musicas, ou



cerca de 10 ddlares por musica. Vocé pode adquirir um tocador de MP3,
que custa 150 dolares, e pode escutar até 150 misicas, ou seja, 0 prego
baixa para um délar por musica. Ou vocé pode comprar um Jukebox por
300 dolares. Armazena cerca de mil musicas, isto ¢, 30 centavos de dolar
por musica. Estudamos tudo isso, e eis onde queremos estar [indica a
categoria “disco rigido” no slide]. Estamos langando um produto hoje que
nos leva exatamente ali, e esse produto se chama iPod.

Dessa maneira, Jobs apresentou o herdi, o iPod. O iPod, ele revelou, ¢ um tocador de MP3
que reproduz musica com qualidade de CD. “Mas o melhor do iPod é que ele armazena mil
musicas. E um grande avango, pois, para a maioria das pessoas, ¢ toda sua biblioteca musical.
Isso ¢ muita coisa. Quantas vezes vocés pegaram uma estrada e perceberam que ndo tinham
trazido o CD que queriam ouvir? Mas a coisa mais legal do iPod ¢ que todas as suas musicas
cabem no seu bolso. Isso nunca foi possivel antes.” Ao reforgar o fato de que toda a biblioteca
musical de uma pessoa pode caber em um bolso, Jobs destaca a qualidade mais inovadora do
heroéi (iPod), lembrando a plateia que isso nunca foi possivel até a Apple aparecer para salvar a
situagdo.

Ap6s a apresentagdo do iPod, Mike Langberg, colunista do grupo de midia Knight-Ridder,
escreveu um artigo em que chamou a atengdo para o fato de que a Creative (a fabricante do
primeiro Nomad Jukebox) enxergou a oportunidade no setor dos tocadores de musica portateis
antes da Apple, e langou um tocador com disco rigido de 6 GB, em setembro de 2000; a Apple
apresentou seu primeiro iPod um ano depois. “Mas”, ele assinalou,”a Creative carecia de uma
arma ndo tdo secreta da Apple: o fundador, presidente e entusiasta-mor Steve Jobs”.

“Eu sou MAC.”“Eu sou PC.”

A campanha publicitiria Get a Mac23. comegou a ser veiculada em 2006 e rapidamente
tornou-se uma das campanhas de TV mais famosas e reconheciveis da recente historia
empresarial. O comediante John Hodgman desempenha o papel de PC, enquanto o ator Justin
Long representa o Cara Mac. Os dois estdo parados contra um fundo totalmente branco, e os
anuncios geralmente giram em torno de uma trama em que o personagem PC ¢ enfadonho, lento
e frustrado, enquanto o personagem Mac ¢ simpatico e desestressado. Os aniincios mostram o
conflito entre o vildo (PC) e o heroi (Mac) em filmes de 30 segundos.

Em um dos primeiros antincios (anjo/diabo), o personagem Mac oferece ao personagem
PC um album de fotos iPhoto. Um anjo e um diabo surgem (o personagem PC vestido de terno
branco e outro, de terno vermelho). O anjo estimula o PC a cumprimentar o Mac, enquanto o
diabo incita 0 PC a rasgar o album. A metafora ¢ clara. Eu sou Mac/Eu sou PC pode ser
intitulado:“Sou o bom rapaz/Sou o mau rapaz”.

Assim que o herdi ¢ introduzido, o beneficio deve ficar evidente. A Unica pergunta que tem
importancia para as pessoas — “Por que devo me interessar?” — deve ser respondida
» 26

imediatamente. Em um antncio intitulado “Fora da caixa’ os dois personagens surgem dentro



de duas caixas. O dialogo ¢ o seguinte:

MAC: Pronto para comegar?

PC: Nio totalmente. Tenho muita coisa para fazer. Qual é o seu grande plano?

MAC: Talvez fazer um filme caseiro, criar um site, testar minha cimera embutida. Posso
fazer tudo isso ja. Esta tudo pronto para uso. E vocé?

PC: Primeiro preciso fazer o download desses novos drivers, apagar a edigdo
experimental do software que veio no meu disco rigido e ler um monte de manuais.

MAC: Parece que vocé tem muita coisa a fazer antes de realmente funcionar. Vou
comegar porque estou um tanto empolgado. Avise-me quando estiver pronto. [Salta para fora da
caixa.]

PC: Na verdade, o resto de mim esta em algumas outras caixas... Encontro vocé mais
tarde.

Alguns analistas criticaram a campanha da Apple, afirmando que apresentava sinais de
presungosa superioridade. Quer vocé goste dos antincios ou os deteste, ndo ha davida de que eles
sao eficazes, mesmo que so para manter as pessoas falando sobre a Apple. De fato, os antincios
fizeram tanto sucesso que a Microsoft reagiu com uma campanha publicitaria mostrando pessoas
famosas, e ndo tdo famosas, com distintos estilos de vida, declarando orgulhosamente: “Eu sou
PC”. No entanto, a Apple tinha desferido o primeiro golpe, representando o personagem PC
como uma pessoa fora de moda e o personagem Apple como o cara descolado, aquele que vocé
realmente queria ser. Os anuncios da Microsoft sao engragados de ver, mas carecem do apelo
emocional dos anuncios da Apple, por um tnico motivo: eles ndo tém um vildo.

Problema e solugio em 30 segundos

Com mais de 10 mil aplicativos disponiveis para o iPhone, a App Store foi um sucesso
inequivoco para a Apple. A empresa apresenta, em anuncios de TV, alguns aplicativos para o
iPhone e o iPod Touch. Os comerciais de TV sdo eficazes porque, em 30 segundos, descrevem
um problema e apresentam uma solugao.

Por exemplo, em um anuncio para um aplicativo chamado Shazam, um narrador
diz“Sabe quando vocé fica louco porque nio sabe que misica esta tocando? [introduz o
problema] Com o Shazam, basta vocé colocar seu iPhone diante de uma caixa de som e, em
segundos, vocé vai descobrir quem esta cantando e como pode conseguir a musica”. O slogan é
sempre 0 mesmo: “Esse ¢ o iPhone. Resolvendo problemas da vida com um aplicativo de cada
vez’.

Em 30 segundos, os comerciais conseguem suscitar um problema e resolvé-lo usando um
aplicativo de cada vez Os anuncios provam que a determinagao do problema e a oferta de
solugdo ndo precisam ser demoradas. Nao gaste muito tempo até chegar a parte final da historia.



Jobs niio vende computadores, vende experiéncias

Depois de identificar o vildo e introduzir o heroi, o proximo passo na narrativa Apple é
mostrar como o heroi oferece a vitima — o consumidor — uma possibilidade real de fuga das
garras do vildo. Visite o site da Apple, por exemplo, e encontrara os principais motivos de “por
que vocé vai se apaixonar por um Mac”. A lista inclui beneficios especificos e, em grande
medida, evita linguagem técnica complicada. Por exemplo, em vezde dizer que 0 MacBook Pro
vem equipado com processador Intel Core 2 Duo de 2,4 GHz, 2 GB, 1066 MHz, SDRAM DDR3 e
ATA Serial de 250 GB, 5400 rpm, o site lista diretamente os beneficios para o cliente: “E
magnifico por dentro e por fora. Faz o que um PC faz mas melhor. Possui o sistema operacional
mais avangado do mundo, e muito mais. E um prazer comprar e ser dono de um”. Os
clientesalvo nao estio comprando um processador multicore de 2,4 GHz Eles estdo comprando a
experiéncia oferecida pelo processador.

Ao contrario de seus concorrentes, Jobs, em geral, evita dados, estatisticas e jargdes
monotonos em suas apresentagdes. Na Macworld 2006, ele acrescentou sua famosa expressdo
“mais uma coisa” perto do final da apresentagdo. O “mais uma coisa” era 0 novo MacBook Pro,
com um microprocessador Intel Core 2, assinalando a adog@o do primeiro microprocessador
Intel em notebooks da Apple. Jobs levou alguns minutos para esquematizar o problema com
clareza e introduzr os beneficios tangiveis do herdi em linguagem simples.

“Tivemos aqueles probleminhas nos PowerBooks”, Jobs afirmou. “Nao ¢ nenhum segredo
que tentamos usar um G5 [microprocessador da IBM] no PowerBook, mas foi impossivel em
virtude do seu consumo de energia. E irreal em um computador tio pequeno. Fizemos todo o
possivel em termos de engenharia. Consultamos todas as possiveis autoridades superiores [mostra
um slide com uma foto do Papa com um sorriso enorme].”

Depois de substituir o microprocessador existente por um Intel Core Duo, o desempenho
ficou muito melhor em uma embalagem menor, explicou Jobs.

Hoje estamos langando um notebook a que demos o nome de MacBook
Possui um processador Intel Core Duo, o mesmo que estamos colocando no
novo iMac, o que significa que teremos processadores duplos em cada
MacBook Pro. O que isso propicia? E de quatro a cinco vezes mais rapido
que o PowerBook G4. Eles sio fora de série... O novo MacBook Pro ¢ o
notebook Mac mais rapido de todos os tempos. Também ¢ o mais fino.
Inclui alguns recursos novos incriveis. Dispoe de uma tela de 15,4
polegadas, que é tio brilhante quanto uma tela de cinema. E uma tela
maravilhosa. Tem uma camera iSight embutida. Agora, vocé pode fazer
uma videoconferéncia mesmo em movimento. E incrivel.
Videoconferéncia em uma viagem. Ndo ¢ o paraiso?

Vocé pode achar ou ndo que uma webcam portatil ¢ o paraiso, mas Jobs conhece sua
plateia e exprime o que €, para os espectadores, um problema sério em busca de uma solugao.
Essa habilidade ¢ essa capacidade de criar um vildo e vender o beneficio subjacente a



solugdo do heroi é uma técnica de Jobs que aparece em quase todas as suas apresentagdes e
entrevistas. Quando ele concordou em ser entrevistado para uma série audiovisual do Smithsonian
Institution, afirmou que a perseveranga separa os empreendedores bem-sucedidos dos
malsucedidos. A perseveranga, disse, resulta da paixdo. “A menos que vocé tenha muita paixdo,
vocé ndo vai sobreviver. Vai desistir. Entdo, tem de ter uma ideia, ou um problema, ou um erro
que quer resolver, pelo qual vocé estd apaixonado. Caso contrario, ndo vai conseguir perseverar.
Acredito que corresponde metade da batalha.”

Jobs ¢ o Indiana Jones dos negocios. Da mesma forma que os grandes personagens do
cinema derrotam os vildes, Jobs identifica um inimigo comum, derrota aquele inimigo e
convence os coragdes e as mentes de sua plateia enquanto caminha na direg¢do do pédr do sol,
transformando o mundo em um lugar melhor.

Notas do editor

« Descreva como o setor (ou a categoria do produto) encontra-se atualmente; em seguida,
dé sua visdo de como poderia estar.

« Depois de ter estabelecido o antagonista — o ponto de dor dos seus clientes —, descreva,
em linguagem simples, como sua empresa, produto ou servigo oferece a cura para aquela dor.

* Lembre-se: Steve Jobs acredita que vocé so conseguira perseverar, se tiver paixao pelo
problema que quer solucionar.



Intervalo 1 - Obedec¢a a regra dos dez minutos

Sua plateia comega a “morrer” depois de dez minutos. Ndo depois de 11 minutos, mas de
10. Temos conhecimento desse fato valioso gragas as novas pesquisas sobre o funcionamento
cognitivo. Ou seja, o cérebro fica entediado. De acordo com o bidlogo molecular John Medina:
“O cérebro parece estar fazendo escolhas conforme algum padrao persistente de programagao,
sem duvida influenciado tanto pela cultura como pela genética”. Para Medina, os estudos
revisados por especialistas confirmam a regra dos dez minutos, exatamente como suas proprias
observagdes. Em cada curso ministrado por Medina na faculdade, ele formula a mesma
pergunta: “Em uma aula de interesse médio, nem muito tediosa e nem muito estimulante, quando
vocé comega a olhar para o relogio, querendo saber quando a aula vai acabar?”. A resposta ¢
sempre a mesma: dez minutos.

Steve Jobs ndo da tempo ao cérebro para ele ficar entediado. Em um periodo de 30
minutos, suas apresenta¢des incluem demonstragdes, um segundo ou até um terceiro palestrante
e videoclipes. Jobs tem consciéncia de que nem mesmo seus dons de persuasdo sao um rival a
altura de um cérebro cansado, constantemente buscando novos estimulos.

Exatamente dez minutos depois — e nem um segundo a mais — de Jobs comegar sua
apresentagdo na Macworld 2007, ele mostrou um novo comercial de TV da Apple para o iTunes
e 0 iPod (aquele com silhuetas coloridas de pessoas dangando na frente de um fundo preto; as
silhuetas estdo segurando iPods, ¢ os fones de ouvido totalmente brancos se destacam a olhos
vistos). “Ndo ¢ incrivel?”, Jobs perguntou, quando o comercial terminou. Basicamente, ele
proporcionou um intervalo entre o primeiro ato de sua apresentagdo, uma explanagdo sobre
musica, e o segundo, o langamento da Apple TV, um produto projetado para reproduzr o
contetido do iTunes em TV com tela widescreen.

Obedega a regra dos dezminutos e dé aos cérebros dos seus ouvintes um intervalo. Aqui
vamos nos para o segundo ato: transmitir a experiéncia.



Segundo Ato - Transmitir a experiéncia

Steve Jobs ndo realiza uma apresentagio. Ele oferece uma experiéncia. Imagine visitar
NovaYorke assistir a uma peca premiada da Broadway. Vocé espera ver uma infinidade de
personagens, objetos cénicos elaborados, fundos visuais estonteantes e um momento glorioso, em
que vocé sabe que o dinheiro que gastou no ingresso valeu a pena. No segundo ato, vocé
descobrird que uma apresentagido de Steve Jobs contém cada um desses elementos, ajudando-o a
criar um forte vinculo emocional entre ele e a plateia.

Da mesma forma que no primeiro ato, cada cena sera concluida com um resumo de
ligdes especificas e tangiveis, que vocé podera aplicar facilmente. A seguir, hd uma breve
descri¢do de cada cena deste ato:

« Cena 8 — Direcione sua plateia para o zen. A simplificacdo é um recurso-chave em
todos projetos da Apple. Jobs aplica a mesma abordagem na criag¢do dos seus. Todo slide ¢
simples, visual e sedutor.

* Cena 9 — D& uma nova roupagem a seus nimeros. Os dados ficam sem sentido fora de
um contexto. Jobs da vida a estatistica e, mais importante, discute os nimeros em um contexto
pertinente a sua plateia.

« Cena 10 — Utilize palavras superempolgantes. Os meros mortais que assistem a uma
apresentagdo inacreditavel de Steve Jobs descrevem-na como descolada, incrivel e
impressionante. Essas sdo apenas algumas das palavras vivas que Jobs utiliza com frequéncia.
Descubra por que ele utiliza essas palavras e por que elas funcionam.

« Cena 11 — Compartilhe o palco. A Apple ¢ uma das raras empresas em que seu destino
esta intimamente ligado ao seu cofundador. Apesar do fato de a Apple ter diversos lideres
brilhantes, muitos analistas consideram que ela ¢ uma empresa de um autocrata. Talvez. Mas
Jobs trata as apresentagdes como uma sinfonia.

« Cena 12 — Realize sua apresentagio com objetos cénicos. As demonstragdes
desempenham um papel de apoio muito importante em cada apresentagdo de Jobs. Aprenda a
realizar demonstragdes com entusiasmo.

* Cena 13 — Surpreenda com um momento inesquecivel. Desde suas primeiras
apresentagdes, Jobs demonstrou talento para a dramatizagdo. Justamente quando vocé acha que
ja viu tudo o que tinha para ver e ouviu tudo o que tinha para ouvir, Jobs surpreende. O momento
¢ planejado e roteirizado para causar o maximo de impacto.



Cena 8 - Direcione sua plateia para o zen

A simplicidade ¢ a sofisticagdo maxima.
STEVE JOBS, CITANDO LEONARDO DA VINCI.

A simplicidade ¢ um dos conceitos mais importantes em todos os projetos da Apple: dos
computadores aos tocadores de misica, passando pelos telefones e até pela experiéncia em uma
loja da marca. “Conforme a tecnologia fica mais complexa, os esforgos da Apple em entender
como criar tecnologia sofisticada compreensivel aos meros mortais apresentam maior
demanda™, Jobs disse ao jornalista do The NewYork Timesque escreveu um artigo sobre o iPod em
2003.

Jony Ive, o guru de design da Apple, foi entrevistado para o mesmo artigo do The
NewYorkTimes e assinalou que Jobs quis manter o primeiro iPod livre de penduricalhos e
complexidades. O que a equipe retirou do aparelho foi tio importante quanto o que ela
conservou. “O que ¢ interessante ¢ que por essa simplicidade — quase um anseio sem remorso
em busca da simplicidade — e por sua expressdo ¢ que resultou um produto muito diferente. Mas
a diferenga ndo era o objetivo. Na realidade, ¢ muito facil criar uma coisa diferente. O que ¢
estimulante é comegar a perceber que essa diferenga foi realmente uma consequéncia dessa
busca por fazer algo muito simples”, Ive revelou. Para Ive, a complexidade teria significado a
morte do iPod.

Jobs torna os produtos faceis de usar eliminando recursos e penduricalhos. Esse processo
de simplificagdo também se traduzno modo como ele cria seus slides. “E comodismo do
apresentador colocar tudo em um unico slide ”, escreve Nancy Duarte. Enquanto a maioria dos
apresentadores coloca a maior quantidade possivel de palavras em um slide, Jobs retira, retira e
retira.

Uma apresentagio de Steve Jobs ¢ muito simples, visual e sem marcadores. E isso
mesmo: nenhum marcador. Nunca. Naturalmente, isso suscita uma pergunta: uma apresentagio
em PowerPoint sem marcadores ainda ¢ uma apresentagdo em PowerPoint? A resposta ¢ “sim”,
€ uma muito mais interessante. As novas pesquisas sobre o funcionamento cognitivo — como o
cérebro funciona — provam que os marcadores sio a maneira menos eficaz de transmitir
informagdes importantes. Os neurocientistas estdo descobrindo que aquilo que se passa em uma
apresentacio tipica ¢ geralmente a pior forma de envolver uma plateia.

“O cérebro ¢ fundamentalmente um pedago de carne preguigoso”, escreve o doutor
Gregory Berns, em O iconoclasta.2Z Em outras palavras, o cérebro ndo gosta de gastar energia;
ele evoluiu para ser tdo eficiente quanto for possivel. Os softwares de apresentag@o, como o
PowerPoint, contribuem para a sobrecarga do cérebro, fazendo-o trabalhar arduamente. Abra o
PowerPoint, e surge o slide padrio, que possui espago para um titulo e um subtitulo ou para
marcadores. Se vocé for como a maioria dos apresentadores, escrevera um titulo para o slide e
adicionard um marcador, um submarcador e, muitas vezes, um subsubmarcador. O resultado
sera parecido com o exemplo de slide da Figura 8.1.



FIGURA 8.1
Padrdo tipico e desinteressante do PowerPoint.

Esse formato de slide me da calafrios. Também deveria assusta-lo. O designer Garr
Reynolds chama essas criagdes de slidocumentos, um neologismo que tenta mesclar slides com
documentos. “As pessoas acham que estdo sendo eficientes e simplificando as coisas”, de acordo
com Reynolds. “Uma abordagem do tipo matar dois coelhos com uma cajadada so.
Infelizmente, a Unica coisa morta ¢ a comunicagio eficaz™ Para Reynolds, o PowerPoint,
utilizado efetivamente, pode complementar ¢ melhorar uma apresentagdo. Ele ndo ¢ a favor do
abandono do PowerPoint. No entanto, defende o abandono do uso dos modelos onipresentes de
listas com marcadores encontrados tanto no PowerPoint como no Keynote. “Faztempo que
percebemos que pdr a mesma informagdo que estd saindo de nossas bocas, em um slide em
forma textual, geralmente nao ajuda; na realidade, prejudica nossa mensagem.”

Criar slides como Steve Jobs fara vocé se sobressair, pois bem poucas pessoas criam slides
como ele. Sua plateia ficara surpresa e satisfeita, simplesmente porque quase nenhuma outra
pessoa fazisso. No entanto, antes de considerarmos como Jobs faz isso, vamos analisar por que
ele fazisso. Ele pratica o zen-budismo. De acordo com os bidgrafos, Jeffrey Young e William
Simon, Jobs comegou estudando 0 zen em 1976. Um monge zen-budista até celebrou seu
casamento com Lauren Powell, em 1991.

Um principio central do zen ¢ um conceito denominado kanso, ou simplicidade. Segundo
Reynolds: “A arte zen japonesa ensina que € possivel expressar grande beleza e transmitir
mensagens poderosas por meio da simplificagdo”. A simplicidade e a eliminag¢do de
penduricalhos sao componentes do design que Jobs inclui em seus produtos e slides. De fato,
quase toda sua abordagem em relagdo a vida ¢ zen.

Lapis nunca mais

Fomos treinados desde a infancia a trocar o ato de prestar atengéo pelo de tomar notas.
Isso é uma lastima. As agdes deveriam demandar atengdo. (Dica: os marcadores demandam
tomar nota. No instante em que vocé pde marcadores na tela, estd anunciando: “Anote isso, mas
realmente ndo preste atengdo a isso agora”.) As pessoas ndo tomam nota quando vado a opera.
SETH GODIN, BLOG DO SETH

Em 1982, a fotégrafa Diana Walker tirou uma foto de Jobs na sala de estar da casa dele. A
sala era ampla, com lareira e janeldes. Jobs estava sentado em um pequeno tapete sobre um piso
de madeira. Uma luminaria estava perto dele. Atras dele, havia um toca-disco e diversos LPs,
alguns espalhados sobre o chdo. Sem duvida, Jobs poderia ter comprado alguns moveis. Afinal,
ele tinha mais de 100 milhdes de délares quando a foto foi tirada. Jobs traza mesma estética
minimalista para os produtos da Apple. “Uma das partes mais importantes do processo de design



da Apple ¢ a simplificagdo”, escreve Leander Kahney, em A cabe¢a de Steve Jobs.

Para Kahney, “Jobs nunca se interessa pela tecnologia por ela mesma. Jamais exagera
em acessorios desnecessarios, sobrecarregando de fungdes um produto simplesmente porque sio
faceis de acrescentar. Ocorre exatamente o contrario. Ele depura a complexidade dos seus
produtos até que fiquem tdo simples e faceis de usar quanto for possivel”.

Quando a Apple foi criada, na década de 1970, os anincios da empresa tinham de
estimular a demanda por computadores entre os consumidores comuns, que nio viam muita
necessidade desses novos aparelhos. De acordo com Kahney,“os antincios eram escritos em
uma linguagem simples, facil de entender, sem nada do jargéo técnico que dominava os
antincios dos concorrentes, que, afinal de contas, tentavam atrair um mercado completamente
diferente: os hobbistas (quem usa computadores por lazer). Jobs manteve suas mensagens
simples desde entdo.

Hans Hoffmann, influente pintor aleméo, afirmou certa vez“A capacidade de simplificar
significa eliminar o desnecessario para que o necessario possa falar”. Ao remover os
penduricalhos — informacéo irrelevante — dos produtos e das apresenta¢des, Jobs alcanga seu
desejo supremo: facilidade de uso e clareza.

Macworld 2008: a arte da simplicidade

Para adquirir uma compreensdo maior da criagdo de slides simples por Jobs, elaborei uma
tabela de trechos da sua apresentagdo na Macworld 2008. No Quadro 8.1, a coluna da esquerda
inclui as palavras proferidas na apresentacéo e, a coluna da direita, o contetido dos slides.

Em quatro slides, a apresentagdo de Jobs continha muito menos palavras que a maioria dos
outros apresentadores costuma apinhar em um unico slide. Os cientistas cognitivos, como John
Medina, na Universidade de Washington, descobriram que um slide médio do PowerPoint
contém 40 palavras. Os primeiros quatro slides de Jobs possuem um total de sete palavras, trés
nimeros, uma data e nenhum marcador.

Q UADRO 8.1 TRECHOS DA APRESENTACAO FEITA NA MACWORLD 2008

PALAVRAS DE SLIDES DE
JOBS JOBS



“Quero relembrar 2007
2007. Nao demora.
Foi um ano
excepcional para a
Apple. Diversos
produtos novos
incriveis: o
surpreendente
1Mac, os
impressionantes
1Pods e, é claro, o
revoluciondrio
1Phone. Além
disso, o Leopard e
todos os outros
softwares que



lancamos em
2007.”

“Fo1 um ano
excepcional para a
Apple e preciso de
apenas um instante
para dizer a voceés:
muito obrigado.
Tivemos um apoio
enorme de todos os
nossos clientes, e
realmente
apreciamos isso.
Assim, muito
obrigado por um
excepcional 2007.”

Obrigado!

“Hoje falarei a

1



respeito de quatro
coisas para voces.
Entao, vamos

comecgar. A

primeira € o

Leopard.”

“Fico empolgado  5.000.000 de
por revelar que copias vendidas
vendemos mais de nos 3 primeiros
5 milhdes de meses.

copias do Leopard

nos primeiros 90
dias. Inacreditavel.
E o langamento
mais bem-sucedido
do Mac OS X de
todos os tempos...”




Let’s roci28

Em 9 de setembro de 2008, Jobs revelou os novos recursos da loja de musica iTunes e
langou modelos de iPod para a temporada de feriados prolongados. Antes do evento — batizado de
Let’s Rock —, os analistas especularam que ele poderia estar doente, em virtude de sua aparéncia
esquelética. (Em janeiro de 2009, a Apple revelou que Jobs estava perdendo peso devido a um
desequilibrio hormonal e tiraria uma licenga para o tratamento.) Jobs abordou o boato logo que
entrou no palco. Ele fezisso sem dizer uma palavra sobre o assunto. Deixou um slide falar por ele
(Quadro 8.2). Foi simples ¢ inesperado. Provocou aplausos e desanuviou a tensdo. O resto da
introdugao também foi cativante por sua simplicidade.

No quadro, note as palavras e os nimeros nos slides. As palavras nos slides correspondem
as palavras que ele utilizou para transmitir sua mensagem. Quando Jobs disse “vamos falar sobre
musica”, a Gnica palavra que a plateia viu foi musica. As palavras atuam como um
complemento.

Se vocé apresentar um ponto e seu slide tiver muitas palavras — e palavras que ndo
correspondem com o que vocé diz—, sua plateia terd dificuldade de se concentrar tanto em vocé
como no slide. Em resumo, os slides verborragicos atrapalham a experiéncia. Os slides simples
mantém o foco em que interessa: em vocé, o palestrante.

Evidéncia empirica

Os estudos empiricos baseados em dados objetivos, e ndo em opinides, demonstram que
manter seus slides simples e isentos de informagao irrelevante ¢ a melhor maneira de envolver
sua plateia. O doutor Richard May er ensina psicologia educacional na Universidade da Califérnia
em Santa Barbara e estuda aprendizagem multimidia desde 1991. Suas teorias se baseiam em
estudos empiricos solidos divulgados em publicagdes revisadas por especialistas. Em um estudo
intitulado A cognitive theory of multimedia learning (Uma teoria cognitiva da aprendizagem
multimidia), May er esquematizou os principios fundamentais do design multimidia, com base no
que os cientistas conhecem sobre o funcionamento cognitivo. Os slides de Steve Jobs seguem
todos os principios de Mayer, como veremos a seguir:

PRINCIPIO DA APRESENTACAO MULTIMIDIA

“E melhor apresentar uma explanagio em palavras e imagens que somente em palavras”,
escreve Mayer. Segundo ele, os espectadores compreendem com mais facilidade o material
quando apresentado em palavras e imagens. Nas experiéncias de May er, 0s grupos expostos a
ambientes multissensoriais — textos e fotos, animag¢do e video — sempre tiveram uma lembranga
muito mais exata da informagao, em certos casos até 20 anos depois!

Q UADRO 8.2 TRECHOS DO EVENTO “LET’S ROCK” DE 2008




PALAVRAS DE SLIDES DE
JOBS JOBS

“Bom dia. As noticias a
Obrigado por respeito de minha
virem esta manha. morte sao muito
Temos coisas exageradas.
realmente

estimulantes para

dividir com voceés.

Antes de

comegarmos, s

quero mencionar

1sso [gestos na



dire¢do da tela].”

“E o suficiente. Musica
Entao, vamos para

o topico real desta

manha, que ¢

musica. Vamos

falar sobre musica

hoje e temos

muitos langamentos
legais.”

“Comecemos com 1Tunes
0 1Tunes.”

“O 1Tunes, ¢ claro, [Imagem da home
¢ o reprodutor de  page do 1Tunes.]
musica e video

onipresente, unido

a maior loja de



conteudo on-line
do mundo.”

“O1Tunes agora  8.500.000 de
oferece mais de musicas

8,5 milhoes de

musicas. E

incrivel.

Comecamos com

duzentos mil.

Agora, temos mais

de 8,5 milhoes de

musicas.”

“Mais de 125 mil  125.000 podcasts
podcasts.”

“Mais de 30 mil ~ 30.000 episodios
episodios de de 1.000
programas de TV.” programas de TV




“Dois milhdes e  2.600 filmes de
600 mil filmes de Hollywood

“E, ndo faz muito  3.000 aplicativos
tempo, oferecemos para iPhone e iPod
mais de 3 mil Touch

aplicativos para

1Phone e iPod

Touch.”

“E, ao longo dos 65 milhdes de
anos, construimos contas com cartoes
uma grande base  de crédito

de clientes. Temos

muita satisfacao de

anunciar que temos

mais de 65 milhdes

de contas no

iTunes agora. E



fantastico: 65
milhdes de

clientec
A\~ §

TOUTItOO

A adverténcia dos dois minutos

A tarefa dos lideres ¢ simplificar. Vocé deve ser capaz de explicar aonde tem de ir em
dois minutos.
JEROEN VAN DER VEER, PRESIDENTE DA ROYAL DUTCH SHELL.

PRINCIPIO DA CONTIGUIDADE

“Ao dar uma explanag¢do multimidia, apresente palavras e imagens correspondentes de
modo contiguo em vezde separado”, Mayer aconselha. Nas experiéncias de Mayer, ele expds os
alunos a certos tipos de informagao e, em seguida, testou-os sobre o que tinham aprendido.
Aqueles alunos que leram um texto contendo ilustragdes com legendas perto das palavras
correspondentes apresentaram um desempenho 65% melhor que os alunos que leram texto puro.
Para Mayer, esse principio ndo é surpreendente se vocé souber como o cérebro funciona.
Quando o cérebro tem a possibilidade de construir duas representagdes mentais de uma
explana¢do — um modelo verbal e um modelo visual —, as conexdes mentais s3o muito mais
fortes.

PRINCIPIO DA ATENGAO DIVIDIDA

“Ao dar uma explanag¢do multimidia, apresente as palavras como uma narragdo auditiva e
ndo como um texto visual, na tela”, Mayer também aconselha. Ao apresentar a informagao, as
palavras transmitidas oralmente possuem impacto maior que as palavras lidas por sua plateia em
um slide. A presenga de muitas palavras pode sobrecarregar o cérebro.

PRINCIPIO DA COERENCIA

“Ao dar uma explana¢do multimidia”, escreve Mayer,“utilize poucas palavras e imagens
em vezde muitas e irrelevantes”. As apresentagdes mais curtas, com informagdo mais
relevante, sdo mais compativeis com as teorias da aprendizagem cognitiva. Em resumo,
acrescentar informagao redundante ou irrelevante impedira a aprendizagem, em vez de ajuda-
la.

Para Mayer, um slide ideal conteria uma imagem com uma simples linha direcionando o
olhar para onde vocé quer que o observador olhe. Isso se chama sinalizagdo e se baseia na
premissa cientifica de que sua plateia ndo deve desperdigar recursos cognitivos tentando achar
seu lugar na tela. Agora, lembre-se disso enquanto voltamos para o evento Let’s Rock. Depois de



seis minutos da apresentagéo, Jobs descreveu um novo recurso disponivel no iTunes: o Genius
(Quadro 8.3).

O que pode ser mais facil de seguir do que simples setas apontando para uma area
relevante do slide? Desenhos de linhas, poucas palavras e uma rica biblioteca de imagens e
fotografias coloridas compdem os slides de Jobs. A simplicidade — a eliminagdo dos aderegos — ¢
o tema que os interligam.

A McApresentagio

Antigamente, os criticos ridicularizavam o US4 Today, considerando-o um “McJornal” por
causa dos seus artigos curtos e faceis de ler. Agora, ninguém mais o ridiculariza. O US4 Today
ostenta a maior circulagdo entre todos os jornais norte-americanos. Os leitores adoram seus
recursos graficos, seus diagramas e suas fotografias coloridas e ousadas. Apos o langamento do
USA Today, em 1982, muitos jornais didrios ndo tiveram outra op¢do sendo veicular artigos mais
curtos, com um mar de cores e mais fotografias.

O USA Today ficou famoso por seus snapshots (instantineos), ou seja, diagramas
autdbnomos existentes na parte inferior esquerda das principais se¢des (News, Sports, Money,
Life). Sdo elementos graficos estatisticos faceis de ler, que apresentam informagdes sobre
diversos assuntos ¢ tendéncias, de maneira visualmente atraente. Esses elementos graficos estio
entre as melhores ferramentas para a cria¢do de slides mais visuais. Estude-os. Vocé vera a
teoria de Richard Mayer na pratica. Os slides podem conter graficos e imagens, tornando a
informacgédo mais dificil de esquecer. Para um indice dos snapshots do USA Today, consulte
usatoday .com/snapshot/news/snapndex.htm.

Q UADRO 8.3 MAIS TRECHOS DO EVENTO “LET’S ROCK” DE 2008

PALAVRAS DE SLIDES DE
JOBS JOBS



“Estamos lancando Genius
um recurso

chamado Genius. O

Genius ¢ muito

legal.”

“O Genius permite Cria

que voce crie automaticamente
automaticamente  listas de execucao
listas de execucdo a partir das

a partir das musicas da sua
musicas da sua biblioteca musical,
biblioteca musical, que combinam bem
que combinam bem entre si, com

entre si, com apenas um clique.
apenas um Uunico

clique. O Genius

ajuda voce a

redescobrir as



musicas da sua
propria biblioteca
musical, criando
otimas listas de
execucao, que,
provavelmente,
voc€ ndo pensaria
emcriar, e,
realmente,
funcionam bem
com apenas um
clique.”

“Portanto, esse ¢ o [Imagem da tela da
Genius. FEis a biblioteca do
aparéncia dele. 1Tunes exibida com
Digamos que vocé uma musica

esta ouvindo uma  realgada.]

musica; no meu



caso, uma musica
de Bob Dylan.”

“Ha um botao do

[Circulos animados

Genius bem aqui no aparecem e

canto inferior.
Vocé pressiona e
pronto: criou uma
lista de execucgao
Genius. Além
disso, vocé pode
fazer aparecer uma
barra lateral no
Genius, que da
recomendacgoes da
loja iTunes a
respeito da masica
que voce quer
comprar.”

circundam o
pequeno logotipo
do Genius, na parte
inferior direita da
tela.]




“Entao, como tudo
1sso funciona?
Bem, temos a loja
1Tunes na ‘nuvem’
e adicionamos
algoritmos Genius
nela.”

[Desenho de uma
nuvem simples com
o logotipo do
Genius dentro. |

“Entdo, vocé tem
sua biblioteca
musical. Se vocé
ligar o Genius, ela
vai enviar
informacoes sobre
sua biblioteca
musical para o
1Tunes para que
possamos tomar
conhecimento dos

[Imagem da
biblioteca musical
do 1Tunes; setas
aparecem se
movendo para
cima, do iTunes
para a nuvem. ]



seus gostos
musicais. Essa
informacao é
enviada de modo

totalmente

anonimo.”

“Mas ndo somente [Diversas imagens
sua informacao, de bibliotecas

pois também vamos musicais do iTunes
combinar sua aparecem ao lado

informacao comos da biblioteca
dados de milhdes original.]
de usuarios do

1Tunes.”
“E entdo vamos [Seta para cima, da
enviar sua imagem original

informagdo para  para a nuvem,
cima... E ai estdio  seguida por mais



elas.” de uma dezena de
setas de outras
imagens. |

“E, quando isso [O logotipo do

acontece, o Genius Genius na nuvem ¢

fica mais e mais  substituido pela

inteligente.” expressao‘‘mais
inteligente”. |
“Todos se [Setas aparecem se
beneficiam. movendo para
Quando enviamos baixo, da nuvem
de volta os para a imagem da

resultados do
Genius para voce,
eles estao sob
medida para sua
biblioteca
musical.”

biblioteca do
1Tunes. ]



“Al, cria [Nao ha um novo
automaticamente  slide.]
listas de execucao

a partir das

musicas da sua

biblioteca, que

combinam bem

entre si, com

apenas um clique.

Esse ¢ o Genius.”
[Desloca-se para o
demonstrativo. ]

Espa¢o em branco

De acordo com Garr Reynolds, ha uma clara estética zen nas apresentagdes de Jobs. “Nos
slides dele, vocé pode perceber evidéncias de contengdo, simplicidade e uso poderoso, mas sutil,
do espago vazio.” Para designers de alto nivel como Reynolds, o maior erro que executivos
cometem ¢ preencher cada centimetro do slide.

Para Nancy Duarte, o espago em branco da aos slides um espago visual para respirar.
“Muitas vezes, os elementos visiveis de um slide recebem o maior foco. Mas vocé precisa prestar
igual atengdo a quantidade de espago que deixa aberto... Tudo bem ter espago limpo; os
penduricalhos sdo uma falha de projeto.” Duarte afirma que é comodismo do apresentador
colocar tudo em um tnico slide.

Muita informagio e aderegos exigem muito esforgo da plateia. A simplicidade ¢ poderosa.



O espago vazo significa elegancia, qualidade e clareza. Para ver exemplos de como os designers
utilizam o espago, consulte alguns ganhadores do concurso de design de slide, em Slideshare.net
(slideshare.net/contest/results-2008).

Efeito da superioridade das imagens

A esta altura, espero que vocé tenha decidido juntar seus slides atuais, principalmente
aqueles com marcadores, e queima-los. Ao menos, queima-los digitalmente, excluindo-os e
esvaziando sua lixeira, para que vocé nunca mais possa recuperar esses slides. O argumento para
a representagdo visual das ideias ¢ um conceito tio poderoso que os psicologos possuem uma
expressdo para isso: efeito da superioridade da imagem (PSE, na sigla em inglés). Os
pesquisadores descobriram que as informagdes visual e verbal sio processadas de modo
diferente ao longo de diversos canais do cérebro. O que isso significa para vocé e para sua
proxima apresentacdo ¢ simples: suas ideias terdo maior probabilidade de ser lembradas se
forem apresentadas como imagens em vezde palavras.

Os pesquisadores que apresentaram a teoria do PSE acreditam que ela representa uma
forma poderosa da aprendizagem da informagéo. De acordo com John Medina, bidlogo
molecular da Escola de Medicina da Universidade de Washington, “as apresentagdes textuais e
orais ndo sdo somente menos eficientes que as apresentagdes visuais para a retengdo de certos
tipos de informagéo; elas também sdo muito menos eficientes. Se a informagao for apresentada
oralmente, as pessoas lembram cerca de 10%, testadas 72 horas depois da exposi¢do. A
porcentagem cresce para até 65% se vocé acrescentar uma imagem”.

As imagens funcionam melhor que o texto porque o cérebro enxerga as palavras como
inimeras imagens em miniatura. Para Medina,“o texto sufoca ndo porque ¢ ndo suficientemente
parecido com imagens, mas sim porque ¢ muito parecido com imagens. Para nosso cortex,
inquietantemente, as palavras nao existem”.

O amor de Steve por fotos

Em 9 de junho de 2008, Steve Jobs anunciou o langamento do iPhone 3G na WWDC. Ele
utilizou 11 slides para isso, empregando o conceito do PSE ao méaximo. Somente um tnico slide
incluia palavras (iPhone 3G). Os outros continham somente fotografias. Observe o Quadro 8.4.

Um apresentador mediocre condensaria a mesma quantidade de informagdo em um
unico slide. Ele se pareceria com o slide da Figura 8.2. O que vocé acha mais inesquecivel: os 11
slides de Jobs ou um slide com uma lista de recursos com marcadores?

FIGURA 8.2
Os slides desinteressantes ndo tém imagens e contém muitas palavras.



Teoria da simplicidade de Einstein

Se vocé ndo conseguir explicar de forma simples, ndo compreendeu suficientemente bem.
ALBERT EINSTEIN

Q UADRO 8.4 APRESENTACAO FEITA NA WWDC 2008

PALAVRAS DE SLIDES DE
JOBS JOBS

“Depois de [Foto de um bolo
chegarmos ao de aniversario,
primeiro com cobertura
aniversario do branca, morangos
1Phone, vamos ¢ uma velinha no

leva-lo ao proximo meio.]
nivel.”




“Hoje estamos 1Phone 3G
lancando o iPhone
3G. Aprendemos
muito a respeito do
primeiro 1Phone.
Pegamos tudo o
que aprendemos e
mais um pouco, €
criamos o iPhone
3G. Ele ¢ muito
bonito.”

“Ei-lo! [Vira-se e [Visdo lateral do
faz gestos na 1Phone; tao fino
dire¢do da tela;a  que ¢ dificil de ver
plateia ri.] E ainda no slide. E ocupa
mais fino. pouco espaco — um
Realmente, ¢ muito exemplo de
bonito.” utilizacao do



espago vazio para
comunicar uma
1deia.]

“Tem uma tampa
traseira toda de
plastico. De fato, ¢
perfeito.”

[Visdo da tampa
traseira em tela
cheia.]

“Botdes metalicos
solidos.”

[Outra visao
lateral do
aparelho, na qual
0s botdes estao
visiveis. ]

“A mesma bela tela

de 3,5 polegadas.”

[Foto da parte
frontal, mostrando
a tela.]

“Camera.”

[Foto em close-up
da camera.]



“Conector [Close-up do fone
universal para fone de ouvido.]

de ouvido, pois,

assim, vocé pode

usar qualquer fone

de ouvido.”

“Audio [Outra foto com
aprimorado. Audio vista superior do
muito aprimorado.” aparelho. ]

“E incrivel, [Volta para a
realmente incrivel. primeira foto da
E fica ainda melhor visao lateral. ]
na sua mao.”

“E realmente 1Phone 3G

maravilhoso:
1Phone 3G.”




Quando Steve Jobs apresentou 0 MacBook Air como “o notebook mais fino do mundo”,
um slide mostrou a fotografia do novo computador em cima de um envelope, que era mais
espesso que o proprio computador. E isso. Nenhuma palavra, nenhuma caixa de texto, nenhum
grafico, somente a foto. Poderia ser mais eficiente? A foto ja diztudo. Para ilustrar, a Figura 8.3
¢ o exemplo de um slide tipico que um apresentador mediocre criaria para descrever um produto
técnico. Acredite ou ndo, este slide ¢ maravilhoso em comparagdo com muitos slides que vi em
apresentagdes técnicas realizadas por apresentadores mediocres. Mistura de fontes, estilos e
textos — nada memoravel e tudo verdadeiramente horrivel.

Em comparagdo, a Figura 8.4 mostra um dos slides de Jobs para a apresenta¢do do
MacBook Air. Os slides para essa apresentagdo eram quase todos muito parecidos, apresentando
geralmente fotografias. Ele remeteu os clientes ao site da Apple a fim de que obtivessem mais
informagdo técnica. As imagens dominaram a apresentagdo. Sem duvida, apresentar um produto
técnico dessa maneira, como Jobs fez para 0 MacBook Air, ¢ muito mais eficaz.

Vocé precisa ter confianga para expor suas ideias com fotografias em vez de palavras.
Como néo pode se valer de nenhum texto nos slides como apoio, vocé deve transmitir sua
mensagem perfeitamente. Essa ¢ a diferenga entre Jobs ¢ milhdes de comunicadores comuns.
Ele transmite suas ideias de maneira simples, clara e confiante.

FIGURA 8.3
Um slide muito feio, com muita informagdo, varios tipos de fonte e estilo inconsistente.



FIGURA 8.4
Os slides de Jobs sdo muito simples e visualmente atraentes.

Simplifique tudo

A simplicidade se aplica aos slides de Jobs e também as palavras que ele cuidadosamente
escolhe para descrever os produtos. Da mesma forma que os slides ndo contém texto irrelevante,
o mesmo acontece em relagdo ao seu discurso. Por exemplo, em outubro de 2008, quando a
Apple apresentou uma nova linha de computadores MacBook ecologicamente corretos, Jobs
poderia ter descrito os computadores de duas maneiras.

No Quadro 8.5, a coluna a esquerda contém a descri¢do tecnicamente precisa, mas
verborragica, enquanto a coluna a direita expde o que Jobs realmente disse.

J obs substitui frases longas por descrigdes que cabem em um post do Twitter (Cena 4). As
frases simples s3o mais faceis de lembrar.

O Quadro 8.6 mostra outros exemplos de como Jobs poderia ter descrito um novo produto,
em comparagdo ao que ele realmente disse.



Plain English (fampaigng

Se vocé precisar de ajuda para escrever frases claras e diretas, a Plain English Campaign
podera ajudar. Desde 1979, essa organizacao estabelecida no Reino Unido tem liderado a luta
para que governos ¢ empresas simplifiquem suas comunicagoes. O site ¢ atualizado
semanalmente com exemplos das mais complexas e ininteligiveis redagdes empresariais, que
sdo apresentadas aos leitores de todo o mundo. Os organizadores definem plain english
(linguagem simples) como a escrita que o publico-alvo consegue ler, compreender e reagir a
respeito desde a primeira leitura (ou audig@o). O site possui guias gratuitos sobre como escrever
em linguagem simples ¢ também exemplos maravilhosos do tipo “antes e depois”, como os
expostos no Quadro 8.7.

Q UADRO 8.5 DESCREVENDO O MACBOOK ECOLOGICAMENTE CORRETO

O QUE JOBS O QUE JOBS
PODERIA TER REALMENTE
DITO DISSE

A nova familia “Sao os notebooks
MacBook atende  mais verdes da
aos requisitos industria.”

Energy Star mais



r1gorosos € nao
contém
componentes
retardadores de
chama brominados.
Utiliza cabeamento
interno,
componentes sem
PVC e apresenta
tela retroiluminada
por LEDs de baixo
consumo de energia
¢ sem mercurio.

Q UADRO 8.6 DESCRICOES POSSIVEIS E REAIS NAS APRESENTACOES DE JOBS

O QUE JOBS O QUE JOBS



PODERIA TER REALMENTE
DITO DISSE

O MacBook Air “E o notebook
mede 0,4 cmno seu mais fino do
ponto mais fino, mundo.”

com uma espessura

maxima de 1,94

cm.

O Time Capsule ¢ “Conecte o Time
um aparelho que  Capsule, clique em
combina uma alguns botoes e
estacdo-base pronto: ele faz o
802.1lncomum  backup automatico
disco rigido com  de todos os Macs
qualidade de de sua casa.”



servidor, que
oferece backup
automatico para um
ou mais Macs que
utilizassem o
Leopard, altimo
langcamento do

sistema

operacional Mac

OS X.

O Mac OS X “OMacOS X¢éo
possui protecdo de sistema

memoria, ¢ operacional mais

multitarefa ¢ faz avancado do
multiprocessamento mundo de todos os
simétrico. Inclui 0 tempos para

novo aplicativo computadores.”
grafico Quartz 2D



baseado no PDF
padrao internet.

Quase tudo o que vocé dizem um memorando, e-mail ou apresentagdo pode ser editado
com concisdo e simplicidade. Lembre que a simplicidade ndo se aplica somente para as palavras
nos slides, mas também para as palavras que vocé diz.

Para Paul Arden, autor e especialista em propaganda, as pessoas vdo a uma apresentagao
para ver vocé, e ndo para ler suas palavras. Ele da essa dica: “Em vez de dar as pessoas o
beneficio da sua inteligéncia e sabedoria (palavras), tente desenhar para elas um quadro. Quanto
mais visual for sua apresentagdo, mas pessoas vao se lembrar dela”.

“A simplicidade ¢ a sofisticagdo méaxima”, afirmou Leonardo da Vinci. Um dos pintores
mais célebres da historia, ele compreendeu o poder real da simplicidade, exatamente como
Steve Jobs. Quando vocé descobre esse conceito por si mesmo, suas ideias ficardo muito mais
persuasivas do que vocé ja pode imaginar.

Q UADRO 8.7 EXEMPLOS DE ANTES E DEPOIS, DA PLAIN ENGLISH CAMPAIGN

ANTES DEPOIS

Se existirem Se vocé tiver uma
algumas questdes  duvida, telefone
para as quais voc€ para nos.



quer explicagdes
ou outros
pormenores,
ficaremos
satisfeitos em
fornecer esses
detalhes
adicionais, que
podem ser
solicitados por
telefone.

Ambientes de
aprendizagem de
alta qualidade sao
uma pré-condicdo
necessaria para o
apoio ¢ a melhoria
do processo de

As criangas
precisam de boas
escolas para
aprender bem.



aprendizagem em
desenvolvimento.

E importante que  Leia as

voce leia as observacgoes antes
observagdes, os  de preencher o
avisos e as formulério.
informacgoes Depois, remeta-o
detalhadas. Depois, para nds o mais
preencha o breve possivel no
formulario no envelope

verso (todas as fornecido.

secoOes) antes da
devolucao imediata
ao Conselho por
meio do envelope
fornecido.

Notas do editor



« Evite os marcadores. Sempre. Bem, quase sempre. Os marcadores sdo perfeitamente
aceitaveis nas paginas planejadas para serem lidas por sua plateia, como livros, documentos e e-
mails. De fato, eles dividem o texto muito bem. Os marcadores nos slides de apresenta¢do devem
ser evitados. Imagens sdo mais eficientes.

« Focalize um tnico tema por slide e complemente esse tema com uma fotografia ou uma
imagem.

 Aprenda a criar slides visualmente sedutores. Sobretudo, lembre-se de que vocé ndo
precisa ser um artista para criar slides visualmente elaborados. Consulte carminegallo.com para
uma lista de recursos.



Cena 9 - D& uma nova roupagem a seus nimeros

Vendemos 4 milhdes de iPhones até hoje. Se vocé dividir 4 milhdes por 200 dias, sdo 20
mil iPhones por dia, em média.
STEVE JOBS

Em 23 de outubro de 2001, a Apple langou um tocador de musica digital que
revolucionaria toda a inddstria da musica: o iPod. Por 399 ddlares, contudo, era um invento caro.
O iPod armazenava musicas em um disco rigido de 5 gigabytes, mas o nimero em si—5 GB—
significava pouco para o aficionado comum de musica. Ao apresentar sua keynote, Jobs deixou
esse nimero mais compreensivel, afirmando que 5 GB proporcionavam espago suficiente para o
armazenamento de mil musicas. Embora isso soasse mais impressionante, ainda ndo propiciou
um valor irresistivel, pois os concorrentes estavam oferecendo aparelhos com maior capacidade
de armazenamento por um pre¢o menor. “Mas, esperem”, Jobs afirmou para sua plateia, “ha
outra coisa”. E Jobs revelou:“O novo iPod pesa 184 gramas ¢ ¢ tdo pequeno que cabe no seu
bolso”. Quando Jobs tirou um do seu proprio bolso, isso imediatamente surpreendeu
positivamente a plateia. O slogan do iPod dizia tudo:*“Mil musicas no seu bolso”.

Raramente os nimeros repercutem nas pessoas até serem postos em um contexto capaz
de ser compreendido por elas. A melhor forma de ajuda-las a compreender ¢ tornar esses
niimeros pertinentes a algo com que elas ja estio familiarizadas. Cinco gigabytes podem nao
dizer nada para vocé, mas mil musicas em seu bolso abrem um caminho inteiramente novo para
vocé ouvir musica.

Jobs dd uma nova roupagem aos numeros para deixd-los mais interessantes. Jeff Goodell,
jornalista da revista Rolling Stone, certa vez perguntou a Jobs o que ele achava a respeito da
participa¢do de mercado da Apple estar empacada em 5%, nos Estados Unidos. (A entrevista foi
em 2003. Na época da redagdo deste livro, a participagdo de mercado da Apple no setor de
informatica era de 10%.) Um leitor médio pode considerar muito pequena uma participagéo de
mercado de 5%. Jobs contextualizou esse nimero, descrevendo-o desta maneira:“Nossa
participagdo de mercado ¢ maior do que a da BMW ou da Mercedes no setor de automoveis. E,
no entanto, ninguém acha que a BMW e a Mercedes estdo desaparecendo e ninguém acha que
estdo em enorme desvantagem por causa da sua participagdo de mercado. Na realidade, a BWM
e a Mercedes tanto fabricam produtos muito desejados como sio marcas muito cobigadas”.
Uma participagdo de mercado de 5% parece pequena, mas fica muito mais interessante depois
de Jobs coloca-la em contexto usando a analogia automobilistica. Ao comparar a participagio de
mercado da Apple com essas duas marcas tio admiradas, Jobs revelou uma historia por tras dos
numeros.

Duas vezes mais rapido e pela metade do preco

A transferéncia de dados no primeiro iPhone era muitas vezes aflitivamente lenta pela
rede padrdo da AT&T, a EDGE. A Apple solucionou o problema com o langamento do iPhone



3G, em 9 de junho de 2008. Na apresentagao, Jobs afirmou que o novo iPhone era 2,8 vezes mais
rapido, mas ndo parou ai. Ele contextualizou o nimero para que os usuarios normais de internet
compreendessem e avaliassem. Exibiu duas imagens sucessivas: o site da National Geographic
carregando pela rede EDGE e pela nova rede 3G de alta velocidade. O site, pela EDGE, levou 59
segundos para carregar 100%. O site, pela 3G, levou somente 21 segundos. Além disso, a Apple
ofereceu aos clientes um bonus, baixando o prego do aparelho.

De acordo com Jobs, os consumidores teriam um telefone que era duas vezes mais rapido
e pela metade do prego. Os apresentadores comuns expelem niimeros sem contextualiza-los,
supondo que a plateia compartilhara seu entusiasmo. Jobs sabe que os nimeros podem ter
significado para os fas mais fervorosos, mas, em geral, ndo fazem sentido para a maioria dos
clientes potenciais. Jobs torna seus nimeros especificos, relevantes e contextuais.

Especifico. Relevante. Contextual.

Observemos dois outros exemplos em que Jobs torna os nimeros especificos, relevantes e
contextuais. Em 23 de fevereiro de 2005, a Apple acrescentou um novo iPod a sua linha de
produtos. O iPod possuia capacidade de armazenamento de 30 GB. A maioria dos consumidores
¢ incapaz de dizer o significado de 30 GB. Eles sabem que ¢ melhor do que 8 GB, mas ¢ tudo.
Jobs nunca anunciaria um namero tio grande sem contextualiza-lo. Entdo, ele o analisou em uma
linguagem compreensivel para sua plateia. Jobs revelou que 30 GB ¢ memoria suficiente para
7,5 mil musicas, 25 mil fotos ou até 75 horas de video. A descrigdo foi especifica (7,5 mil
musicas em contraste com “milhares” de musicas), relevante para a vida da sua plateia (pessoas
que querem acesso movel a musicas, fotos e videos) e contextual, pois ele escolheu destacar os
numeros por que sua plateia basica de consumidores mais se interessaria.

Em um segundo exemplo, Jobs escolheu a Macworld 2008 para celebrar o aniversario de
duzentos dias do iPhone. Ele disse: “Fico muito contente pelo fato de termos vendido quatro
milhdes de iPhones até hoje”. Ele poderia ter parado ai (e a maioria dos apresentadores teria
feito exatamente isso), mas Jobs ¢ Jobs, e ele continuou: “Se vocé dividir 4 milhdes por 200 dias,
sdo vinte mil iPhones por dia, em média”. Jobs também poderia ter parado ai, mas ele
prosseguiu, acrescentando que o iPhone tinha conquistado quase 20% do mercado em um
periodo tdo curto. Tudo bem, vocé pode estar dizendo, certamente Jobs parou ai. Engano seu.

“O que isso significa em termos do mercado total?”, ele perguntou. Entio, ele exibiu um
slide da participagao de mercado de smartphones, nos Estados Unidos, incluindo os concorrentes
RIM, Palm, Nokia ¢ Motorola.

O BlackBerry, da RIM, possuia a maior participagao de mercado, com 39%. O iPhone
vinha em segundo, com 19,5%. Em seguida, Jobs comparou a participa¢do de mercado do
iPhone com a de todos os outros concorrentes. De acordo com ele, a participagdo do iPhone se
igualou a participagdo somada dos trés outros concorrentes, nos primeiros 90 dias depois do
langamento. Os nimeros, é claro, eram muito especificos, relevantes para o setor e, sobretudo,
contextuais (Jobs estava se dirigindo a investidores). Ao comparar o iPhone com concorrentes
bem estabelecidos, Jobs tornou seu feito — vender 4 milhdes de unidades nos dois primeiros



trimestres, aproximadamente — muito mais memoravel.

D@ nova roupagem aos niimeros com analogias

Quando trabalhei com executivos da SanDisk para prepara-los para uma apresentagao
importante na Consumer Electronics Show 2008, em LasVegas, recorremos a uma pagina do
manual de estratégias de Steve Jobs. O fabricante de cartdes de memoria flash estava langando
um cartio suficientemente pequeno para encaixar em um slot micro SD de telefone celular. E
minuasculo. Uma novidade ainda maior era que armazenava 12 GB de memoria nesse pequeno
tamanho fisico. Mas somente nerds de informética achariam 12 GB empolgantes. Entao,
tinhamos de dar uma nova roupagem aos nimeros a la Steve Jobs. Nossa apresentagdo final
ficou assim:

Hoje estamos langando o primeiro cartio de memoria de 12 GB para
telefones celulares. Possui 50 bilhdes de transistores. Pense em cada
transistor como uma formiga: se vocé colocasse 50 bilhdes delas em uma
fila, dariam duas vezes a volta ao mundo. O que isso significa para vocés?
Memoria suficiente para armazenar seis horas de filme. Memoria
suficiente para ouvir musica em uma viagem de ida ¢ volta para a Lua!

O nimero 12 GB ¢, em grande medida, desinteressante, a ndo ser que vocé entenda
verdadeiramente as implicag¢des do avango e o que isso significa para vocé. Quando a SanDisk
comparou 50 bilhdes de transistores com a quantidade de formigas capazes de dar a volta ao
mundo, a empresa estava utilizando uma analogia para ressaltar os nimeros. As analogias
destacam caracteristicas semelhantes entre duas coisas distintas. As vezes, as analogias sdo o
melhor modo de contextualizar os nimeros para que as pessoas consigam entendé-los.

Quanto mais complexa a ideia, mais importante ¢ empregar recursos retoricos, como
analogias, para facilitar a compreensao. Por exemplo, em 17 de novembro de 2008, a Intel
langou um poderoso microprocessador chamado Core i7. O novo microprocessador representava
um salto tecnologico significativo, contendo 730 milhdes de transistores em uma pega unica de
silicio. Os engenheiros descreveram a tecnologia como estonteante. Mas isso porque eles sio
engenheiros. Como o consumidor comum e os investidores poderiam avaliar o grande avango?
John Barton, engenheiro-chefe de testes da Intel, encontrou a resposta.

Em uma entrevista para o NewYork Times, Barton revelou que um processador Intel criado
20 anos atras tinha 29 mil transistores, enquanto um i7 continha 730 milhdes de transistores sobre
um circuito integrado do mesmo tamanho. Ele equiparou os dois, comparando a cidade de
Ithaca, no estado de Nova York (populagido de 29 mil habitantes), com o continente europeu
(populagdo de 730 milhdes de habitantes). “Ithaca ¢ bastante complexa por si mesma, se vocé
levar em conta todas as coisas que acontecem. Se extrapolarmos a populagdo para 730 milhdes,
correspondera a Europa, em nimero de habitantes. Agora, pegue a Europa e a comprima até
tudo caber na mesma area territorial de Ithaca.”



Ferreiros de niimeros

Todo ramo de atividade possui nimeros, e quase todo representante, de cada ramo, é
incapaz de tornar os nimeros interessantes e significativos. No restante desta cena, analisaremos
diversos exemplos de individuos e empresas que conseguiram efetuar com éxito o que Jobs
realiza em cada apresentagao: tornar os nameros significativos.

DEFININDO UM QUATRILHAO

Em 9 de junho de 2008, a IBM veiculou um press release divulgando um supercomputador
ultrarrapido. Como seu nome sugere, o Roadrunner (“corredor de estradas”) ¢ realmente um
sistema veloz, processando um petaflop por segundo. O que é um petaflop? Boa pergunta. E um
quatrilhdo de célculos por segundo. A IBM percebeu que o nimero nao faria sentido para a
grande maioria dos leitores e, entdo, acrescentou a seguinte descrigdo:

Qual ¢ a rapidez de um petaflop? Muitos notebooks. Equivale,
aproximadamente, ao poder de calculo combinado de 100 mil dos
notebooks mais rapidos da atualidade. Seria preciso uma pilha de notebooks
com 2,4 quilometros de altura para se igualar ao desempenho do
Roadrunner.

Seria necessario que cada habitante daTerra — cerca de 6 bilhdes de
pessoas — trabalhasse com uma calculadora, a taxa de um segundo por
calculo, por mais de 46 anos, para fazer o que o Roadrunner consegue
processar em um tnico dia.

Na ultima década, se fosse possivel que os carros reduzissem seu consumo
de gasolina na mesma proporgdo que os supercomputadores melhoraram
seu custo e sua eficiéncia, eles hoje estariam percorrendo 85 mil
quilometros com um litro de combustivel.

As comparagdes eram muito interessantes e chamaram a atengio da midia. Realize uma
pesquisa no Google para “IBM + Roadrunner + 1,5 miles”, e ela retornara cerca de 20 mil /inks
de artigos que utilizam a comparagao da IBM, palavra por palavra em relagio ao press release.
A analogia funcionou.

SOCORRO FINANCEIRO DE 700 BILHOES DE DOLARES

Quanto maior o nimero, mais importante contextualiza-lo, para ser compreendido por sua
plateia. Por exemplo, em outubro de 2008, o governo norte-americano salvou bancos e
instituigdes financeiras ao custo consideravel de 700 bilhdes de dolares. E o algarismo sete
seguido de 11 zeros; um nimero tdo grande que poucos conseguem fazer ideia. Scott Harris,
jornalista do San Jose Mercury News, colocou o nimero no contexto que seus leitores do Vale do
Silicio conseguem compreender: 700 bilhdes de dolares ¢ 25 vezes a fortuna somada dos dois



rapazes donos do Google. Equivalem a 350 bilhdes de venti lattes da Starbucks ou 3,5 bilhdes de
iPhones. O governo poderia assinar cheques de 2,3 mil dolares para todos os homens, mulheres e
criangas dos Estados Unidos ou proporcionar educagdo gratuita para 23 milhdes de alunos do
curso superior. Poucas pessoas sdo capazes de compreender o conceito de 700 bilhdes, mas elas
conhecem lattes e anuidades de faculdades. Esses nimeros sdo especificos e relevantes.

ANALISANDO SEIS TRILHOES DE QUILOS

Os grupos ambientalistas ndo medem esforgos para tornar os nimeros mais significativos.
Eles tém de fazer isso para convencer as pessoas a quebrar habitos e rotinas profundamente
arraigados, que contribuem negativamente para a mudanga climatica. Os nimeros serdo
simplesmente imensos (e aparentemente irrelevantes) se ndo foram contextualizados. Por
exemplo, tente dizer para alguém que, s6 em 2006, os Estados Unidos produziram 6 trilhdes de
quilos de didxido de carbono (CO2). Parece um nimero enorme, mas o que ele significa? Ndo ha
nenhum contexto. Seis trilhdes pode ser muito ou pouco em comparagdo com outros paises. E,
sinceramente, o que significaria para a pessoa comum? O nimero em si ndo convenceria as
pessoas a mudarem seus hébitos.

O ClimateCrisis.org, site de Al Gore, analisa o nimero, afirmando que o norte-americano
médio é responsavel por 20 mil quilos de emissdes de CO2 por ano, enquanto a média mundial é
de 4,35 mil quilos por pessoa. Isso ¢ especifico e contextual. Entdo, o site torna o nimero ainda
mais relevante, mostrando aos seus leitores o que pode acontecer se essa taxa nao diminuir:
ondas de calor serdo mais frequentes e intensas, secas e incéndios ocorrerdo repetidamente ¢
mais de 1 milhdo de espécies podera desaparecer nos proximos 50 anos.

Os pesquisadores cientificos da National Oceanic and Atmospheric Administration
(NOAA — Administragao Oceanica ¢ Atmosférica Nacional) também estdo pegando o espirito
da coisa. Susan Salomon, cientista sénior, declarou ao New York Times que, se a queima de
combustiveis fosseis continuar na taxa atual, as emissoes de CO2 podem atingir 450 partes por
milhdo. O que significa esse nimero? De acordo com Salomon, com 450 partes por milhdo, a
elevagio do nivel dos mares ameagara as areas litordneas de todo o mundo, e a regido oeste da
Australia pode sofrer uma queda de 10% na precipitagao pluviométrica. “Dez por cento pode nido
parecer muita coisa”, afirmou Salomon,“mas ¢ o indice verificado nas principais secas do
passado, como na Dust Bowl”.30

Quer vocé acredite ou ndo no aquecimento global, especialistas em mudangas climéticas
como Al Gore e Susan Salomon sdo mestres em tornar significativos os grandes nimeros, e,
dessa maneira, esperam convencer governos e pessoas a tomarem as medidas que consideram
necessarias para solucionar o problema.

MUDE SUA DIETA OU PAGUE O PRECO DEFINITIVO

E se vocé ndo souber nada sobre pressdo arterial e um médico revela que sua pressdo ¢ de
22 por 147Vocé se sentiria motivado a mudar sua dieta e seus habitos? Talvez ndo, até esses
nimeros serem contextualizados, fazendo sentido para vocé. Um médico que conhego disse uma
veza um de seus pacientes: “Sua pressdo esta 22 por 14. Consideramos 12 por 8 a pressiao
normal. Sua pressdo arterial esta extremamente elevada. Isso significa que vocé enfrenta um



risco muito maior de ter um ataque cardiaco, uma doenga renal ou um derrame. Realmente,
com indices tao altos, vocé pode morrer a qualquer momento, com os miolos estourados. As
artérias do seu cérebro vao explodir literalmente”. Ao ser especifico, relevante e contextual, o
meédico atingiu o objetivo e motivou seu paciente a adotar mudangas imediatamente.

Independentemente do seu ramo de atividade, os nimeros que vocé apresentar terdo
pouco impacto sobre sua plateia, a ndo ser que vocé os torne significativos. Os nimeros fora de
contexto ndo impres
tecnologia ou um quadro médico especifico, compare os nimeros com algo que seus ouvintes
consigam relacionar, deixando sua mensagem mais interessante, impactante e, assim, mais
persuasiva.

ionam. Quer vocé esteja apresentando os dados subjacentes a uma nova

Notas do editor

« Utilize dados para apoiar o tema principal de sua apresentagdo. Dessa maneira, analise
com cuidado os nimeros que quer apresentar. Ndo sobrecarregue sua plateia com muitos
numeros.

« Torne seus dados especificos, relevantes e contextuais. Em outras palavras, coloque os
nimeros em um contexto relevante para a vida dos seus ouvintes.

« Utilize recursos retoricos, como analogias, para dar uma nova roupagem a seus nimeros.



Cena 10 - Utilize palavras superempolgantes

Conecte. Zzzzzz. Pronto.
STEVE JOBS, DESCREVENDO O RECURSO DE TRANSFERENCIA DE MUSICA DO
PRIMEIRO IPOD, EM NOVEMBRO DE 2001.

Steve Jobs apresentou um iPhone aprimorado na Apple Worldwide Developers
Conference, em 9 de junho de 2008. O iPhone 3G era duas vezes mais rapido do que o primeiro
modelo, suportando a rede de dados de terceira geragdo da AT&T. Uma rede 3G tem o
potencial de transferir 3 Mbps, em contraste com os 144 Kbps de uma mais lenta rede 2G
(segunda geragdo). Assim, a nova rede ¢ melhor para acessar a internet e fazer o download de
grandes arquivos multimidia em um telefone celular. Jobs deixou isso ainda mais simples. “E
superempolgante”, afirmou.

Jobs fala em uma linguagem simples, clara e direta, isenta de jargdo e complexidade,
muito comum nas comunicag¢des empresariais. Ele ¢ um dos poucos lideres empresariais que
podem, com confianga, qualificar um produto como “superempolgante”. Em uma entrevista
para a revista Fortune, pediram que ele descrevesse a interface do novo sistema operacional OS
X da Apple. “Os botdes na tela parecem tdo gostosos que vocés vao querer lambé-los”, afirmou.
Mesmo se vocé acha que Jobs estd querendo impressionar de vez em quando, sua escolha de
palavras faz vocé sorrir. Ele escolhe palavras que sdo divertidas, tangiveis ¢ incomuns na maioria
das apresentagdes empresariais.

Jobs, Gates e o teste da linguagem simples

Todd Bishop, jornalista de tecnologia do Seattle Post-Intelligencer, escreveu um artigo
brilhante por insisténcia de seus leitores. Ele processou as transcrigdes de quatro apresentagdes
em 2007 e 2008 (keynotes de Steve Jobs na Macworld e apresentagdes de Bill Gates na
Consumer Electronics Show) em um sofiware que analisa linguagem. Em geral a analise baseia-
se na premissa de que, quanto menor o resultado numérico, mais compreensivel ¢ a linguagem.

Bishop utilizou um software on-line da UsingEnglish.com. A ferramenta analisa a
linguagem com base em quatro critérios:

1. Numero médio de palavras por frase.

2. Densidade léxica — indica a facilidade ou dificuldade em ler um texto. O texto com
menor densidade ¢ de mais facil compreensao. Nesse caso, uma porcentagem menor ¢ melhor.

3. Palavras duras — contabiliza a quantidade média de palavras em uma frase que contiver
mais do que trés silabas. Nesse caso, uma maior porcentagem ¢ pior, pois indica que existem
mais palavras duras no texto, que sdo, geralmente, menos compreendidas pelo leitor médio.

4. Indice de legibilidade — sugere a quantidade de anos de educagdo que um leitor
teoricamente requer para compreender o texto. Por exemplo: o New York Times possui um indice
de legibilidade de 11 ou 12, enquanto certos textos académicos apresentam um indice de 18. Na



pratica, o indice de legibilidade significa simplesmente que as frases curtas, e escritas em
linguagem simples, recebem uma melhor pontuagdo do que as frases escritas em linguagem
complicada.

E previsivel que Jobs tenha se saido visivelmente melhor do que Gates no teste de
linguagem. O Quadro 10.1 compara os resultados dos dois, em 2007 e 2008. Em ambos os casos,
Jobs apresenta um desempenho bem melhor do que Gates no emprego de palavras e linguagem
que as pessoas sdo capazes de entender com facilidade. As palavras de Jobs sdo mais simples, e
ele usa frases menos abstratas e menos palavras por frase.

Q UADRO 10.1 COMPLEXIDADE DE LINGUAGEM: STEVE JOBS VERSUS BILL GATES

APRESENTADOR, STEVE B
EVENTO JOBS, C
MACWORLD E

S]

2007



Média de 10,5 21
palavras/frase

Densidade 1éxica 16,5% 21
Palavras duras 2,9% 5,
indice de 5,5 10
legibilidade

2008

Média de 13,79 18
palavras/frase

Densidade 1éxica 15,76% 24




Indice de
legibilidade

O Quadro 10.2 compara algumas frases exatas das apresentagdes de 2007. Trechos dos
comentarios de Bill Gates estdo na coluna da direita. A coluna da esquerda contém trechos de
Steve Jobs.

Quando Gates ¢ obscuro, Jobs ¢ claro. Quando Gates ¢ abstrato, Jobs ¢ real. Quando Gates
¢ complexo, Jobs ¢ simples.

Entdo, posso ouvir vocé dizendo:“Bill Gates pode ndo falar de modo tao simples como
Jobs, mas ¢ o sujeito mais rico do mundo. Portanto, ele deve ter feito alguma coisa certa”. Vocé
tem razio. Ele fez. Gates inventou o Windows, o sistema operacional instalado em 90% dos
computadores de todo 0 mundo. Vocé, no entanto, ndo fez isso. Sua plateia ndo deixard vocé
escapar impune se usar uma linguagem que aceitardo de Gates. Se suas apresentagdes forem
confusas, enroladas e cheias de jargdes, vocé perdera a oportunidade de envolver e empolgar
seus ouvintes. Esforce-se para ser compreendido. Evite a densidade 1éxica.

Q UADRO 10.2 FLUENCIA VERBAL DE JOBS NA MACWORLD 2007 VERSUS A DE
GATES NA CES 2007

STEVE JOBS, BILL GATES,

MACWORLD CONSUMER

2007 ELECTRONICS
SHOW, 2007



“Faz exatamente um “Os

ano que estive aqui  processadores
e anunciei que agora estao
passariamos a usar abrindo a
processadores Intel. capacidade de

Foi um grande memoria para ate
transplante de 64 bit, e essa ¢
coracao para os uma transi¢ao que

microprocessadores estamos fazendo
Intel. E eu disse que sem muita
levariamos 12 incompatibilidade,
meses para fazer ~ sem gastar muito
1sso. Levamos sete  dinheiro a mais. O

meses. Foi a software, 0 antigo
transicdo mais software de 32
tranquila e mais bit, pode executa-

bem-sucedidana  los, mas, se vocé



historia da nossa
industria.”

precisar de mais
espago, voce ja

pode ter.”

“Agora, quero falar
algumas coisas
sobre o 1Tunes para
voces, que Sao
muito
estimulantes...
Atualmente,
estamos vendendo
mais de 5 milhdes
de musicas por dia.
Nao ¢
inacreditavel? Sao
58 musicas por
segundo, de cada
minuto, de cada

“O processo pelo
qual passamos
esse ano — um beta
2 — abrangeu 2
milhdes de
pessoas. A
suposta versao
que seria langada,
que era nossa
ultima chance de

feedback,

abrangeu 5
milhdes de
pessoas. Tinhamos
muitas coisas a



hora, de cada dia.”

detalhar. Fomos,
sentamos €
entrevistamos
pessoas que
usaram o
Windows Vista
em situacoes
familiares.
Fizemos 1sso em
sete paises.
Realizamos
simulacdes de
desempenho
incriveis, obtendo
o equivalente a 60
anos de testes de
desempenho com
todo o mix comum



de aplicativos que

nofo

“Temos alguns
programas de TV

incriveis no iTunes.

Na verdade, temos
mais de 350
programas de TV,
cujos episodios
vocé pode comprar
no 1Tunes. E tenho
muita satisfacdo de
anunciar que
vendemos 50
milhdes de
programas de TV
no 1Tunes. Nao ¢
incrivel?”

/ishaal
ltavalir

0dictRsoft

1ce possui uma
nova interface de
usuario. Ela
possibilitou novas
maneiras de se
conectar com 0s
servi¢os do Office
Live e como
SharePoint; assim,
essa interface de
usuario pode
impulsionar
expressivamente
negocios
lucrativos e bem-
sucedidos.”



Vocé deve ter percebido que muitas das palavras favoritas de Jobs sdo palavras que a
maioria das pessoas usa nas conversas diarias do cafezinho: demais, incrivel,“maravilhoso”. A
maioria dos apresentadores muda sua linguagem para uma abordagem de vendas ou
apresentagao. Jobs fala no palco da mesma forma que fala fora dele. Ele confia na sua marca e
se diverte com as palavras que escolhe. Alguns criticos podem afirmar que a linguagem dele fica
no limite da hipérbole, mas Jobs ecoa os sentimentos partilhados por milhdes dos seus clientes.

Naturalmente, vocé deve utilizar palavras que representam autenticamente seu servigo,
marca ou produto. Um consultor financeiro recomendando um fundo mutuo para um cliente
pareceria falso (e provavelmente desonesto) se dissesse:“Esse novo fundo mutuo revolucionara o
setor financeiro como o conhecemos. E incrivel, e vocé deve investir seu dinheiro nele agora
mesmo”. Em vezdisso, o consultor poderia dizer:“Os fundos mutuos sdo produtos incriveis, que
ajudam seu dinheiro a crescer, enquanto reduzem seu risco. Ha milhares de fundos disponiveis,
mas estou especialmente empolgado com um novo fundo. Falarei mais dele para vocés...”. Na
ultima afirmagdo, nosso consultor financeiro escolheu palavras simples e emotivas, embora
mantendo seu profissionalismo e sua integridade.

Nio fique com receio de utilizar palavras simples e adjetivos descritivos. Se vocé
considerar um produto verdadeiramente incrivel, siga em frente e diga isso. Afinal de contas, se
vocé ndo ficar empolgado com ele, como espera que os outros fiquem?

Evite o jargio

O jargdo raramente aparece na linguagem de Jobs. Suas palavras sdo coloquiais e simples.
O jargdo —a linguagem que ¢ especifica de um ramo de atividade particular — cria uma barreira
para o livre e facil intercimbio de ideias. Participei de vérias reunides em que uma pessoa que
trabalha para um departamento de uma empresa ndo consegue compreender o jargdo utilizado
por outra pessoa de outro departamento da mesma empresa. O jargdo e os lugares-comuns sao
sem sentido e vazios e, sem duvida, deixardo vocé menos compreensivel e, portanto, menos
persuasivo.

O texto que apresenta a missdo de uma empresa ¢ o maior culpado pela disseminagdo dos
jargdes. Em geral, esse texto ¢ longo, confuso, repleto de jargdes, com paragrafos criados em
diversas reunides de comités e destinados a ser esquecidos. A missdo geralmente é expressa com
uma linguagem viciada e termos nebulosos, que vocé raramente escutara Jobs dizer, como
“sinergia”, “centrado no principio” e “melhor da espécie”. Essas expressdes sdo absurdas. No
entanto, todos os dias, os funcionarios de empresas de todo o mundo estdo sentados em reunides
de comités para decidir exatamente quantas dessas palavras podem ser utilizadas em uma tnica
frase.

A missao da Apple, por outro lado, ¢ simples, clara e impactante. Utiliza muitas palavras
emotivas ¢ exemplos tangiveis. E a seguinte (grifos do autor):



A Apple provocou a revolugdo do computador pessoal nos anos 1970 com o
Apple II e reinventou o computador pessoal com o Macintosh. Hoje, a
Apple continua a liderar o setor em inovagdo, com computadores
premiados, o sistema operacional OS X, o iLife ¢ os aplicativos
profissionais. A Apple também esta liderando a revolugao da midia digital
com seus tocadores de misica e video portateis iPod e com a loja on-line
iTunes, além de ter ingressado no mercado dos telefones celulares com seu
revoluciondrio iPhone.

As palavras que Jobs escolhe para divulgar um novo produto possuem trés caracteristicas:
sdo simples, concretas e emotivas.

Simples. Sem jargdes e com poucas silabas.

Concretas. Frases muito especificas e curtas. Descrigdes tangiveis em vez de discussdes
longas ¢ abstratas.

Emotivas. Adjetivos descritivos.

Uma guru que preza a simplicidade

Era dificil ndo ver Suze Orman, guru financeira, em 2008 e 2009, quando os mercados
financeiros globais estavam desmoronando. Além de aparecer em seu proprio programa na
CNBC, a autora de diversos best-sellers era convidada frequente em programas como Oprah e
Larry King Live. Os bancos e as instituigdes financeiras também usavam-na em seus anincios
com o proposito de abrandar os receios de seus clientes. Entrevistei Orman diversas vezes e
achei-a surpreendentemente franca a respeito do segredo do seu sucesso como comunicadora.

“Como vocé transforma assuntos financeiros complicados em coisas faceis de entender?”,
perguntei certa vez.

“Muitos palestrantes querem impressionar com as informagdes de que dispdem, para que
os outros achem que sdo inteligentes”, Orman respondeu.

“Mas, Suze”, eu disse, “se sua mensagem for muito simples, vocé ndo se arrisca a nao ser
levada a sério?”

“Ndo me importo a respeito do que as pessoas pensam. O que me importa
¢ que a informacgdo que transmito dé mais autonomia ao ouvinte ou ao
leitor do meu material... Se sua intengdo for transmitir uma mensagem que
represente uma mudanga para a pessoa, entdo, devera tornar essa
mensagem o mais compreensivel que puder, em respeito a pessoa. Por
exemplo, se eu orientd-lo a respeito de como chegar a minha casa, vocé
vai querer que eu lhe mostre o caminho mais facil. Se eu complicar, ndo
sera nada bom para vocé. Vocé pode se irritar e até desistir. Se for simples,
as chances de vocé pegar seu carro e tentar chegar a minha casa serdo



maiores. Vocé nao desistird, nem dird que nao vale a pena. Muitos criticam
a simplicidade porque precisam achar que ¢ mais complicado. Se tudo
fosse tio simples, pensam, seus empregos poderiam ser eliminados. B o
nosso medo de extingdo, de eliminagdo e de ndo ser importante que nos
leva a comunicar coisas de um modo mais complexo do que seria preciso.”

Exemplos de cada uma dessas trés caracteristicas aparecem na apresentagdo do MacBook
Air feita por Jobs:

Este ¢ 0o MacBook Air. Vejam como ele ¢ fino [concreto]. Possui um
teclado e uma tela de tamanho normal [simples]. Ndo ¢ maravilhoso
[emotivo]? Ele ¢ assim. No ¢ incrivel [emotivo]? E o notebook mais fino
do mundo [simples]. Tem uma tela maravilhosa de 13,3 polegadas e um
teclado de tamanho normal [emotivo e concreto]. Estou impressionado
como nossa equipe de engenharia conseguiu isso [emotivo]. [Andlise do
autor.]

O Quadro 10.3 relaciona outros exemplos de frases especificas, concretas e emotivas do
repertorio de Jobs. Essa ¢ apenas uma pequena amostra. Toda apresentagao de Jobs possui a
mesma linguagem.

Jargio: uma forma segura de perturbar JackWelch

Jack Welch feza seguinte observagdo: “Os gerentes inseguros criam complexidade”. Nos
seus 20 anos como principal executivo da GE, o conglomerado viu suas receitas crescerem de 13
bilhdes de dolares para 500 bilhdes de dolares. Welch estava na missdo de “desaglomerar” tudo
na empresa, desde seus processos de gerenciamento até sua comunicagio. Ele desprezava as
reunides, as apresentagdes e os memorandos longos e enrolados.

Em seu livro intitulado Jack definitivo, Welch descreve reunides que o deixavam muito
aborrecido. Se vocé queria perturbar o novo presidente da GE, tudo o que precisava fazer era
falar dificil demais. Welch respondia: “Faz de conta que estamos na escola, no Ensino Médio...
Leve-me de volta para o Ensino Fundamental”. Ele relata sua primeira reunido com um dos seus
administradores de seguros. Welch formulou algumas perguntas simples sobre termos estranhos
para ele. Ele escreve: “Entdo eu o interrompi e perguntei: ‘Qual ¢ a diferenga entre seguro
facultativo e seguro automatico?” Depois de balbuciar uma longa explicagao durante muitos
minutos, uma resposta que eu nio estava obtendo, ele finalmente falou sem pensar, exasperado:
‘Como o senhor espera que eu lhe ensine em cinco minutos o que eu levei 25 anos para
aprender? Obviamente, ele ndo durou muito tempo”.

Falar usando jargdo acarreta em 6nus em uma sociedade que valoriza o discurso acessivel
¢ isento de besteiras incompreensiveis. Falar dificil demais pode custar seu emprego ou impedi-lo



de avangar até onde seu potencial poderia leva-lo.

Q UADRO 10.3 FRASES ESPECIFICAS, CONCRETAS E EMOTIVAS DAS
APRESENTACOES DE JOBS

EVENTO FRASE

Apple Music “A coisa mais

Event, em2001.  legal do 1Pod ¢ que
todas as suas
musicas cabem no
seu bolso.”

Lancamento do “Pedi que vocés
primeiro notebook apertassem o cinto.
do mundo comtela Agora, quero que
de 17 polegadas,  vistam suas

na Macworld 2003. armaduras.”




Referindo-se a0 “O objeto de
PowerBook desejo niimero
Titanium, na um.”
Macworld 2003.
Descrevendo o “E fantastico. E o
primeiro produto mais
PowerBook com  incrivel que ja
tela de 17 fizemos. Vejama
polegadas, na tela. E
Macworld 2003.  maravilhosa.
Vejam como ele ¢
fino. Ndo ¢

incrivel? Quando
fechado, s6 tem 2,5
centimetros de
espessura. Também
¢ muito bonito.
Sem duvida, € o



notebook mais
avancado ja
produzido no
mundo. Nossos
concorrentes ainda
ndo conseguiram
fazer o que
lancamos dois anos
atras. Nao sei o
que eles vao fazer
agora a respeito
disso.”

Descrigao de Jobs “Sensacional.”
a respeito do

primeiro

Macintosh.

Convencendo John “Vocé quer passar
Sculley, presidente o resto da sua vida



da PepsiCo, a virar vendendo agua

presidente da

acucarada ou quer

Apple. uma chance de

mudar o mundo?”’
Citacdo em “Estamos aqui para
Triumph of the causar impacto no
nerds. universo.”

Discutindo o
reinado de Gil

“Os produtos sao
uma droga! Eles

Amelio na Apple. ndo t€ém mais
sexo!”

Jobs fazendoum  “O i1Pod Touch € o

neologismo para o 1Pod mais

langamento do
novo iPod, em
setembro de 2008.

divertido que ja
criamos.”

Apresentando o

“Um salto



primeiro notebook gigantesco, para
comtela de 17 além dos
polegadas, em 7 de notebooks
janeiro de 2003.  existentes.
Prodigiosamente
projetado.”

Algumas pessoas analisardo a linguagem desse quadro e dirdo que Jobs ¢ um mestre do
exagero. Bem, exagero so sera exagero se nao houver algo a oferecer. Seria dificil contestar
Jobs: na realidade, o Macintosh, o primeiro computador facil de usar com interface grafica e
mouse, era sensacional e produtos como 0 MacBook Air sio mesmo impressionantemente finos.

Jobs ndo ¢ um mestre do exagero, assim como ndo ¢ um mestre das maximas. O pessoal
da Apple pensa muito a respeito das palavras usadas para descrever um produto. A linguagem
pretende provocar entusiasmo e criar uma experiéncia quase que obrigatoria para os clientes da
Apple. Ndo ha nada de errado nisso. Lembre que a maior parte da linguagem empresarial é
jargdo ininteligivel, hermético, abstrato e sem sentido. Steve Jobs ¢ tudo — menos obscuro. Injete
alguma vida em suas palavras.

Isto se parece com aquilo

Outro modo de acrescentar vida em sua linguagem ¢ criar analogias, comparando uma
ideia ou um produto com um conceito ou produto conhecido da sua plateia. Quando Steve Jobs
sacode uma categoria do mercado com o langamento de um produto totalmente novo, ele se
esforga para comparar o produto com algo que é bem compreendido, geralmente usado e muito
conhecido. Aqui estido alguns exemplos:

* “A Apple TV ¢ como um aparelho de DVD do século XXI.” (Langamento da Apple TV,
em 9 de janeiro de 2007.)

* “O iPod Shuffle ¢ menor e mais leve que um pacote de chiclete.” (Langamento do iPod
Shuffle, em janeiro de 2005.)

* “0OiPod tem o tamanho de um baralho.” (Langamento do iPod, outubro de 2001.)



Quando vocé encontrar uma analogia que funciona, persista nela. Quanto mais repeti-la,
maior a probabilidade de seus clientes se lembrarem dela. Se fizer uma busca no Google dos
artigos sobre os produtos que acabamos de mencionar, encontrara milhares de /inks com as
comparagdes exatas utilizadas por Jobs. A seguir, apresento as trés analogias que acabei de
pesquisar (cruzando os termos das frases) e a quantidade de links para artigos que utilizam essas
frases:

« Apple TV + DVD player for twenty-first century (Apple TV + aparelho de DVD para o
século XXI): 40 mil links.

* iPod Shuffle + pack of gum (iPod Shuffle + pacote de chiclete): 46,5 mil links.

« iPod + deckof cards (iPod + baralho): 227 mil links.

Uma cura para uma abordagem de vendas ruim

Nao venda solugdes, crie historias. David Pogue, colunista do New York Times, gosta de
uma boa abordagem de vendas. Ele revela que a maioria de suas colunas resulta desse tipo de
abordagem. O que ele ndo quer ouvir é jargido. De maneira surpreendente, os profissionais de
relagdes publicas estdo entre os piores vildes, superados apenas por burocratas, gerentes seniores
¢ consultores da IBM. Para Pogue, lugares-comuns — terminologias como “integrado”, melhor do

mercado, «B2B"3L ¢ centrado no consumidor — sio desnecessirios. A abordagem de vendas
ideal ¢ um paragrafo curto, dizendo a Pogue exatamente o que o produto ¢ e o que faz. Por
exemplo, uma empresa escreveu-lhe para contar que tinha um novo notebook que poderia ser
jogado de uma altura de 1,80 metro, molhado, submetido a um calor de 1500C e ainda
funcionaria. Essa descri¢do inteligente foi suficiente para chamar a atengdo dele.

O blog Bad Pitch (“conversa chata™) é obrigatorio para as relagdes publicas e os
profissionais de vendas. O site apresenta abordagens de vendas reais de profissionais de relagdes
publicas, que deveriam saber melhor do que ninguém que ndo se deve utilizar jargdes
impenetraveis disfar¢ados de press releases.

Eis um exemplo: “Tudo bem com vocé? Espero que sim. Gostaria de apresentar-lhe
...., uma rede digital nova situada fora do ambiente doméstico que oferece midia
Iocal zada ¢ rclcvantc no ritmo dos rituais diarios dos consumidores, como o café vespertino ou
os sanduiches do almogo”. Essa abordagem de vendas especifica ¢ de uma empresa que coloca
videos com antncios em cafés, bares e lanchonetes. Por que ela nio pode dizer s isso? E muito
simples, eis o porqué: as pessoas t¢ém medo da simplicidade. Esse ndo ¢ um exemplo isolado. O
site ¢ atualizado diariamente com abordagens de vendas de grandes e pequenas agéncias de
relagdes publicas e outros tipos de empresas. As abordagens de vendas da Apple raramente
aparecem no sife, pois os press releases da empresa contam uma histéria na mesma linguagem
coloquial que Jobs emprega em suas apresentagdes.

Como o mantra do site explica: “Uma boa abordagem de vendas desaparece ¢ se
transforma em uma historia, enquanto uma ma se torna a historia”. Siga os posts do blog em

http:/badpitch.blogspot.com.



http://badpitch.blogspot.com

Diversio com os nomes dos cargos

Seus clientes sdo seus entusiastas mais poderosos. Lembro uma conversa com um dos
meus clientes, Richard Tait, fundador da Cranium, que revelou que vendeu um milhdo de
videogames sem fazer propaganda, s6 por meio da divulgagio boca a boca. “Nunca esquega que
seus clientes sdo sua for¢a de vendas”, ele disse para mim.

Seus clientes — ele os chama de craniacs — querem se divertir. Como diversdo € o xis da
questdo, por assim dizer, Tait decidiu que cada area da empresa deveria ter algum humor
estranho associado a ela. Ele comegou com os nomes dos cargos. Os funcionarios da Cranium
podem inventar seus proprios nomes de cargos. Por exemplo, Tait ndo ¢ o presidente da

Cranium. Ele é 0 “Grand Poobah” 32 Sem brincadeira. Estd no seu cartio de visitas.

Vocé pode achar que isso ¢ uma tolice. No entanto, quando visitei pela primeira veza sede
da empresa, em Seattle, fui atingido por uma onda de diversdo, entusiasmo ¢ compromisso do
tipo que nunca tinha visto antes e nunca mais vi desde entdo.

Seus ouvintes e espectadores estdo tentando categorizar um produto; eles precisam por o
conceito em uma prateleira mental. Crie essa prateleira para eles. Se vocé ndo criar, fard o
cérebro deles trabalhar muito. De acordo com o doutor Gregory Berns, professor de psicologia
da Emory University, o cérebro quer consumir a menor quantidade de energia possivel. Isso
significa que ele nao quer trabalhar muito para entender o que as pessoas estdo tentando dizer. “O
principio da eficiéncia possui ramificagdes importantes”, ele sustenta. “Significa que o cérebro
pega atalhos sempre que pode.” As analogias sdo atalhos.

Nada destruirda mais o poder de sua abordagem de vendas que o uso de lugares-comuns e
abstragdes. Vocé ndo impressiona ninguém dizendo “melhor do mercado”, “tecnologia de
ponta”, “solu¢des ageis”. Ao contrario, coloca as pessoas para dormir, perde negdcios e atrasa
sua carreira. Uma linguagem clara, concisa e empolgante ajudara a transformar seus provaveis
compradores em clientes, e clientes em entusiastas. Deleite seus clientes com as palavras que
vocé escolher. Acaricie os receptores de dopamina do cérebro deles com palavras que os fagam
se sentir bem sempre que pensarem em vocé e em seu produto. Eles ndo conseguirdo
acompanhar sua visio ou compartilhar seu entusiasmo caso se percam no nevoeiro.

Notas do editor

« Organize o contetido que vai transmitir. Elimine a linguagem redundante, os lugares-
comuns e o jargdes. Edite mais e mais.

* Analise seus paragrafos por meio do sofiware da UsingEnglish para verificar o quao
densos eles estao.

« Divirta-se com as palavras. Tudo bem expressar entusiasmo por seu produto mediante



superlativos ou adjetivos descritivos. Jobs achou que os botdes na tela do Macintosh pareciam tdo
gostosos que gostariamos de lambé-los. Isso ¢ confianga.



Cena 11 - Compartilhe o palco

Nio fique preso a historia. Extravase e crie algo maravilhoso.
ROBERT NOYCE, COFUNDADOR DA INTEL.

Na Macworld, em 10 de janeiro de 2006, Jobs revelou que o novo iMac seria o primeiro
computador da Apple a utilizar um processador Intel. Algum tempo antes, no ano anterior, Jobs
anunciou que o “transplante de cérebro” comegaria em junho de 2006. Em 10 de janeiro, ele
disse a plateia que queria atualizar o cronograma. Quando ele comegou a apresentagdo, uma
fumaca de gelo seco flutuou suavemente para cima, no meio do palco. Um homem entrou
vestindo a famosa bunny suit, uma roupa especial utilizada nas instalagdes ultraesterelizadas de
fabricagdo de microprocessadores da Intel. O homem estava carregando um wafer, isto ¢, a
placa redonda e fina de silicio da qual os circuitos integrados sdo fabricados. Ele se aproximou de
Jobs e eles apertaram as maos. Conforme a iluminag¢do aumentava, ficou evidente que a pessoa
dentro da bunny suit era Paul Otellini, presidente da Intel.

“Steve, quero avisar que a Intel estd pronta”, Otellini disse, enquanto entregava o wafer
para Jobs. “A Apple também esta pronta”, Jobs afirmou. “Come¢amos uma parceria menos de
um ano atras para que isso acontecesse”, Jobs revelou a plateia. “Nossas equipes trabalharam
duro em conjunto para isso se concretizar em tempo recorde. Foi incrivel ver como nossos
engenheiros se entenderam e como tudo caminhou bem.” Em retribuigéo, Otellini creditou o
mérito a equipe da Apple. Os dois conversaram sobre o feito, voltaram a apertar as maos, ¢
Otellini deixou o palco. Entdo, Jobs voltou-se para a plateia e revelou a surpresa: a Apple langaria
o primeiro Mac com processadores Intel ndo em junho, como estava inicialmente previsto, mas
naquele dia (Figura 11.1).

Poucas empresas sio tdo ligadas a seus fundadores como a Apple a Jobs. De qualquer
maneira, o proprio Jobs fica mais do que felizem dividir os holofotes no palco com funcionarios
e parceiros. Raramente, uma apresentagdo de Jobs ¢ um monologo. Ele apresenta personagens
secundarios, que desempenham papéis importantes na narrativa.

Bill Gates, fundador da Microsoft, foi um dos parceiros mais inesperados a dividir o palco
com Jobs. Em 1997, na Macworld Expo, em Boston, Jobs, que tinha voltado recentemente a
Apple como presidente interino, disse a plateia que, a fim de recuperar a satide da Apple, alguns
relacionamentos tinham de ser revistos. Ele anunciou que o Internet Explorer, da Microsoft, seria
o navegador padrdo do Macintosh e que a Microsoft faria um investimento estratégico de 150
milhdes de dolares na empresa. Depois dessa observagéo, ele chamou um convidado especial, ao
vivo, via satélite. Quando Bill Gates apareceu, podiam-se ouvir alguns aplausos, juntamente com
muitas vaias. Gates falou por alguns minutos e expressou gentilmente sua admiragédo pelas
realizagdes da Apple.




FIGURA 11.1
Steve Jobs dividindo o palco com Paul Otellini, presidente da Intel.

Jobs voltou ao palco e, sabendo que muitas pessoas ndo estavam contentes, pareceu um pai
duro e severo, aconselhando a plateia a aceitar o relacionamento. “Se quisermos avangar e ver a
Apple felize prospera, temos de desistir da ideia de que, para a Apple ganhar, a Microsoft
precisa perder”, Jobs disse. “Se fomos incompetentes, a culpa nao é de ninguém, ¢ nossa... Se
precisamos do Microsoft Office no Mac, ¢ melhor tratar a empresa que o produzcom um pouco
mais de gratiddo.”

E sempre dito que os grandes atores “se entregam”, ajudam os outros atores em cena a
obter desempenhos melhores. Quando Jobs introduz outra pessoa no palco — um funciondrio, um
parceiro ou um ex-inimigo como Gates — ele é o mais generoso dos atores. Todos precisam
brilhar para o bem do espetaculo.

O cérebro deseja variedade

O cérebro ndo presta atengdo a coisas chatas. Nao que Jobs seja chato. Longe disso. No
entanto, nosso cérebro deseja variedade. Ninguém, ndo importa quao fluente e refinado, pode
capturar a aten¢do de uma plateia durante muito tempo antes dos ouvintes comegarem a olhar
para o relogio. Os grandes redatores de discursos sabem disso ha anos. Os discursos de John F.



Kennedy, Ronald Reagan e BarackObama foram escritos para durar ndo mais do que 20
minutos. Uma apresentagao de Jobs dura muito mais, ¢ claro, perto de uma hora e meia, mas ele
a mantém interessante, incluindo demonstragdes, videoclipes e — muito importante — palestrantes
convidados.

Saiba o que vocé niio sabe

Em outubro de 2008, a Apple langou os novos notebooks MacBook produzidos a partir de
monoblocos de aluminio. O design inovador permitiu que a empresa produzisse computadores
portiteis mais leves e mais fortes do que os designs anteriores. “Falemos sobre os notebooks.
Queremos falar a respeito de algumas tecnologias e descobertas que fizemos e que nos ajudaram
a produzir notebooks de uma nova maneira”, Jobs afirmou. No entanto, em vez de descrever o
novo processo, Jobs chamou Jony Ive, vice-presidente sénior de design.

Ive entrou no palco, Jobs se sentou, ¢ Ive deu a plateia um curso intensivo de seis minutos
sobre design de notebook. Ele explicou como 0 novo processo permitiu que a Apple usinasse uma
chapa de aluminio de um quilo até obter o bloco final com peso de apenas 110 gramas. O
resultado era um computador mais forte, mais fino e mais leve. Jobs reassumiu o comando,
concluiu a apresentagdo, agradeceu Ive e reafirmou o borddo daquela parte da apresentagado:
“Uma nova maneira de produzr notebooks”. Jobs pode ter o controle absoluto sobre a Apple,
mas sabe o que ndo sabe, quer dizer, tem consciéncia dos pontos que ndo domina. Entdo, ele
divide os holofotes com outros atores, que somam credibilidade e entusiasmo ao enredo.

Sua melhor ferramenta de vendas

Quando a Apple langou um servigo de aluguel de filmes on-line, Jobs revelou a lista de
estudios que disponibilizariam os filmes via iTunes. A lista incluia todos os pesos-pesados:
Touchstone, Sony, Universal, MGM, Walt Disney e outros. No entanto, a Apple enfrentou
ceticismo. A empresa estava langando um servigo de aluguel de filmes em um setor com
concorrentes estabelecidos, como Blockbuster e Netflix. A Apple estava apostando que as pessoas
desejavam a opgdo de assistir a filmes em seus computadores, iPods, iPhones ou aparelhos de
TV com tela widescreen via Apple TV. Jobs adicionou credibilidade a iniciativa, dividindo o palco
com um dos principais parceiros da Apple.

“Temos o apoio dos principais estiidios”, revelou Jobs. “Nosso primeiro contrato foi
assinado com a Twentieth Century Fox. Desenvolvemos uma relagio de trabalho realmente
excelente com a Fox. Tenho o prazer de apresentar o presidente da Twentieth Century Fox, Jim
Gianopulos.”

Gianopulos, empolgado, entrou no palco e falou a respeito do que as pessoas queriam:
filmes incriveis; acesso facil; conveniéncia; controle sobre onde, quando e como assistir aos
filmes; e o poder de levar o filme consigo para todo lugar que fossem. “Quando Steve nos
procurou com essa ideia, era uma ideia coerente e que ninguém havia pensado. Foi a coisa mais



estimulante e bacana que ja ouvimos”, Gianopulos afirmou. “O aluguel de videos ndo é uma
coisa nova. Mas agora havia musica e, entdo, o iPod. Havia o telefone e, entdo, o iPhone. A
Apple faz coisas de um modo intuitivo, perspicaz e inovador. Serd uma versao transformadora do
modelo de locagdo, e nos sentimos muito empolgados com isso. Ndo podiamos estar mais felizes
e orgulhosos da nossa parceria.”

Gianopulos forneceu a Jobs a melhor ferramenta de vendas de uma empresa: o aval do
cliente. E o melhor de tudo: os dois apareceram lado a lado. Uma referéncia ¢ bom, mas um
cliente ou parceiro dividindo fisicamente o palco ¢ ainda melhor.

A principal razio de as pessoas comprarem

Seus clientes estdo sempre ligados em orgamentos e, em tempos de crise econdmica,
ainda mais, langando um olhar critico sobre cada centavo. Os possiveis clientes ndo querem agir
como cobaias. Seu produto deve cumprir o que promete, economizando o dinheiro de seus
clientes, dando dinheiro a eles ou oferecendo ferramentas para um uso mais eficiente do dinheiro
deles. Os testemunhos e os avais sdo persuasivos, pois, como discutido antes, o boca a boca ¢ a
principal influéncia das decisdes de compra.

As empresas bem-sucedidas sabem que clientes respeitaveis e satisfeitos sio fundamentais
para o sucesso de vendas. De fato, algumas empresas tém até funcionarios especificos cujo
trabalho ¢ coletar estudos de caso e classifica-los em relag@o aos seus provaveis compradores.
Os donos de empresas menores ndo dispdem de recursos para contratar um especialista em
estudo de casos, mas podem facilmente adotar algumas das técnicas utilizadas pelas empresas
mais bem-sucedidas do mundo. Uma estratégia comprovada ¢ aplicar uma das dicas do manual
de estratégias de Jobs e convidar seus clientes para dividir os holofotes, quer pessoalmente, em
video ou, no minimo, mediante citagdes.

Nio se esquega da midia. Dividir o palco com publicagdes que elogiam muito seu produto
reforgara sua mensagem. Jobs possui uma relagdo de amor e 6dio com a midia, mas, para
propositos de apresenta¢do, ha muito amor no palco. Nos primeiros minutos de sua apresentagio
na Macworld 2008, Jobs revelou que o Leopard (a Gltima versdo do sistema operacional OS X)
tinha vendido 5 milhdes de copias nos primeiros 90 dias, representando o langamento de maior
sucesso do OS X. Também assegurou que todos sabiam que o Leopard fora um sucesso com a
midia. “A imprensa foi muito gentil. Foi um sucesso tanto de critica quanto comercial”, afirmou
Jobs. Enquanto ele lia as resenhas dos principais formadores de opinido em tecnologia, um slide
apareceu com as citagdes deles. Aqui estdo os avais, juntamente com suas fontes:

« “Em minha opinido, o Leopard ¢ melhor e mais rapido que o Vista.” (Walt Mossber,
Wall Street Journal.)

* “O Leopard ¢ poderoso, refinado e cuidadosamente concebido.” (David Pogue, New
York Times.)

« “Com o Leopard, o sistema operacional da Apple amplia sua lideranga, estética e
tecnologicamente.” (Ed Baig, US4 Today.)

* “De longe, ¢ o melhor sistema operacional ja criado para a maioria dos consumidores.”



(Ed Mendelson, PC Magazine.)

Estudo de caso do século XXI

O estudo de caso ainda ¢ uma ferramenta de marketing importante. A maioria de nos esta
familiarizada com dados de relatérios de drgaos do governo ou simples estudos de caso
apresentados no site de empresa, mas, a medida que os audiovisuais ficam menos onerosos para
criar e serem distribuidos on-line, algumas empresas inovadoras estdo utilizando o poder do
YouTube para apresentar os testemunhos dos clientes. Comprar uma minicamera de video de
200 dolares, criar um video barato de um testemunho de cliente e divulga-lo no YouTube tem
tanta influéncia quanto uma produgdo de marketing eficiente. Divulgar testemunhos audiovisuais
em seu site e inclui-los em suas apresentagdes acrescentara um nivel valioso de autenticidade e
credibilidade a sua historia.

Se vocé for dono de uma empresa ou empreendedor, desenvolva uma lista de clientes que
possam ser utilizados como referéncia. De fato, um cliente que d4 um testemunho vale mais do
que um que ndo da. Procure clientes que o ajudardo a conquistar novos clientes. Entdo, dé a eles
motivos para que ofere¢am referéncias. Isso pode ser simples, como oferecer um
relacionamento mais proximo com sua empresa, proporcionando mais acesso a vocé ou a sua
equipe quando tiverem problemas. Entre outros beneficios, pode-se incluir acesso a equipes do
produto, informagdes sobre novos projetos ou produtos e visibilidade.

Dé aos seus parceiros motivos para participar e, depois que isso acontecer, inclua-os em
suas apresentagdes. A maioria dos clientes nao esta disponivel para participar de sua
apresentagdo, mas tente alternativas: produza um testemunho em video. Pode ndo causar o
mesmo impacto da presenga de Paul Otellini no palco com Jobs, mas pode dar a vocé uma
vantagem em relagdo aos seus concorrentes.

A tltima citagdo provocou risadas da plateia, pois era irénico a PC Magazine veicular uma
resenha favoravel em relagdo ao Mac. A leitura de resenhas favoraveis ¢ uma técnica comum
em uma apresentagdo de Steve Jobs. Embora os norte-americanos classifiquem os jornalistas
entre os profissionais menos confidveis — somente um degrau abaixo dos politicos —, um aval
favoravel de um veiculo de midia ou blogueiro de primeira linha ainda tem influéncia, dando aos
compradores a seguranga de que eles estdo fazendo uma opgdo sensata.

Geralmente, as empresas bem-sucedidas, antes de langar um produto impactante, testam-
no com um grupo de parceiros, que concordam em endossa-lo publicamente ou em assinar
resenhas para a midia e formadores de opinido. Esse arranjo da a essas empresas referéncias
imediatas, avais e testemunhos. Seus clientes precisam de um motivo para acreditar em vocé;
eles querem minimizar o risco associado a um novo produto ou servigo. Ter especialistas, clientes
ou parceiros para testemunhar a eficiéncia do seu produto ajudara vocé a superar a barreira
psicologica que impediria a adesdo.



Dar crédito a quem de direito

Os funcionarios também sdo levados muito em conta na apresentagdo de Steve Jobs. Na
conclusdo da Macworld 2007, ele afirmou: “Quero destacar as pessoas que trabalharam nesses
produtos. Fiquem de pé todos vocés que trabalharam nos produtos apresentados aqui hoje. Vamos
aplaudi-los. Muito obrigado. Também quero agradecer aos familiares. Eles ndo nos viram muito
nos ultimos seis meses. Sem o apoio das nossas familias, ndo conseguiriamos fazer o que
fazemos. Temos de fazer esse trabalho incrivel. Elas compreendem quando ndo estamos em
casa para jantar na hora certa, pois temos de estar no laboratorio, trabalhando em algo porque a
apresentagdo estd chegando. Vocés nao tém ideia do quanto precisamos e gostamos de vocés.
Entdo, muito obrigado”.

E muito facil fazer a apresentagio sobre vocé e seu produto. Mas nio se esquega de
agradecer as pessoas que tornam isso possivel. Revela aos seus clientes que vocé é uma pessoa
integra, e, ao elogiar seus funcionarios ou colegas publicamente, vocé os inspira a trabalhar mais
duro para vocé.

Jobs divide o palco com sua plateia, seus clientes, muitas vezes agradecendo-os muito. Ele
iniciou a Macworld 2008 recapitulando o ano anterior. “Preciso de apenas um instante para dizer
a vocés: muito obrigado. Tivermos um apoio enorme de todos os nossos clientes e realmente
apreciamos isso. Assim, muito obrigado por um excepcional 2007.” Jobs cria uma afinidade com
sua plateia, reconhecendo as pessoas que sdo importantes: as pessoas que desenvolvem os
produtos e as pessoas que os compram.

Jobs, inclusive, divide o palco consigo mesmo!

Steve Jobs é a Unica pessoa que pode chamar outro Steve Jobs ao palco. Em 1999, Noah
Wyle, estrela do seriado ER, trocou seu traje de médico por um jeans, interpretando Jobs no
filme televisivo Piratas do Vale do Silicio. Em uma pegadinha, na Macworld Expo de 1999, em
Nova York, Wyle apareceu no palco para iniciar a apresentagio. A primeira vista, e para as
pessoas sentadas mais distante do palco, ele parecia Jobs: jeans, camiseta de manga comprida e
ténis. Wy le tinha os mesmos trejeitos e até usava algumas das famosas frases de Jobs. “Essa vai
ser uma Macworld incrivel”, ele disse. “Alguma coisa vai acontecer aqui. O ressurgimento da
Apple. Hoje veremos alguns novos produtos. Novos, incriveis e sensacionais. Alguns produtos
realmente, totalmente, loucamente novos!”A plateia ficou maluca quando o verdadeiro Jobs
entrou em cena.

Jobs se divertiu muito com Wyle, dizendo ao ator que ele estava desperdigando uma
oportunidade. Ele mostrou para Wyle como deveria atuar, falar e andar se realmente quisesse
imita-lo a perfei¢do.

“Convido Noah a ver como realmente atuo, pois ele ¢ um ex muito melhor do que eu!”,
Jobs disse para a plateia.

“Obrigado. Me alegra o fato de vocé ndo estar bravo por causa do filme”, afirmou Wyle.



“O qué? Bravo eu? E s6 um filme”, revelou Jobs. “Mas, se vocé quiser ser correto, seria
bom vocé me arrumar um papel no ER.”

A troca de papéis gerou uma grande gargalhada e a cena mostrou que Jobs era capazde
zombar de si proprio. Ainda néo vi nenhum outro apresentador capaz de dividir o palco consigo
mesmo!

Notas do editor

* No langamento de um produto ou servigo, vocé deve ter clientes que ja o testaram e
estdo disponiveis para apoiar suas afirmagdes. As resenhas da midia também sdo tteis,
principalmente de publica¢des de boa reputagdo ou de blogs conhecidos.

« Inclua testemunhos em sua apresentagdo. A maneira mais facil ¢ fazer um video do seu
cliente falando sobre seu produto. Edite esse video, deixando-o com menos de dois minutos de
duragio, e inclua em sua apresentagdo.

* Agradega publicamente aos seus funcionarios, parceiros e clientes. E faca isso com
frequéncia.



Cena 12 - Realize sua apresentagio com objetos cénicos

Jobs transformou suas apresentagdes na Macworld em eventos de midia grandiosos. E um
teatro de marketing, encenado para a imprensa mundial.
LEANDER KAHNEY

Os analistas do setor atribuem a Apple a redefini¢do do design do notebook, com sua
familia MacBook, langada em 14 de outubro de 2008. Como descrito na cena anterior, Jobs pediu
que Jony Ive, designer da Apple, explicasse o processo de produgdo do computador. Os novos
MacBooks eram fabricados a partir de um bloco unico de aluminio. Aparentemente ndo era nada
de mais, porém representava um feito da engenharia que produziu notebooks mais finos, mais
leves e mais resistentes e que pareciam ser muito mais bacanas que seus antecessores. Na
apresentacgdo de outubro, por cerca de 25 minutos, Jobs discutiu a nova estrutura de aluminio. Ele
poderia ter falado sobre isso e talvez mostrado uma ou duas fotos, mas Jobs sendo Jobs foi além.
Ele transformou a apresentacdo em uma experiéncia cinestésica, deixando a plateia de analistas
¢ jornalistas ver e tocar a estrutura.

“Esse é 0 monobloco. E especialmente bonito”, Jobs disse, enquanto erguia uma amostra.
“E uma constru¢io muito mais rigida, mais forte. E muito legal. Gostaria que vocés vissem.
Vamos iluminar a sala, por favor. Vou passar amostras para que vocés possam ver como a
estrutura é bonita e como sua tecnologia ¢ avangada.”

Nesse momento, representantes da Apple posicionados na extremidade de cada fileira
entregaram para as pessoas da plateia amostras das estruturas de aluminio. Enquanto as pessoas
tocavam e examinavam as estruturas, Jobs brincou: “Precisamos delas de volta”, arrancando
risos da plateia. Nos proximos 60 segundos, Job ficou em siléncio. Ele deixou o produto falar por
si mesmo.

Entdo, Jobs comegou a fazer um comentario interessante, enquanto as pessoas da plateia
continuavam a examinar as estruturas:“Equipes de centenas de pessoas trabalharam nisso
durante muitos meses para descobrir como projetar essas coisas e produz-las de modo
economico. £ uma grande proeza da engenharia”.

Jobs voltou a ficar em siléncio por 30 segundos até todos terem a oportunidade de
manusear as estruturas. “Muito bem. Um monobloco de precisdo. Vocés sdo os primeiros a por
as mdos em um”, ele afirmou, enquanto concluia a sessdo e seguia adiante para outro recurso
dos novos notebooks. Usando objetos cénicos, Jobs transformou o que poderia ter sido uma
explanagdo chata em uma experiéncia multissensorial interessante.

Método Kawasaki

Jobs utiliza objetos cénicos em todas as apresentagdes, geralmente durante as
demonstragdes. Em O jeito Macintosh, Guy Kawasaki afirma que os grandes comunicadores
fazem boas demonstragdes. “A boa demonstragdo ndo custa muito”, ele assinala, “mas pode
neutralizar o marketing ¢ a propaganda dos seus concorrentes. Uma boa demonstragio informa a



plateia sobre seu produto, comunica os beneficios de possui-lo e inspira a plateia a agir”.
Kawasaki descreve as cinco qualidades de uma demonstragio excepcional. De acordo com
Kawasaki, a boa demonstragdo deve ser:

« Curta. Néo pode entediar a plateia.

« Simples. Compreensivel e facil de acompanhar. “Nao deve comunicar mais de uma ou
duas mensagens importantes. O objetivo é exibir para a plateia o suficiente para que ela fique
seduzida, mas ndo tanto para que fique desnorteada.”

« Gratificante. Exibir “os recursos mais incriveis, diferenciando seu produto dos
concorrentes”. E mais: “Vocé deve mostrar a funcionalidade real. Imagine que cada vez que
vocé mostrar um recurso alguém grite: ‘E dai?”

« Agil. Ter um ritmo acelerado. “Nunca faga nada em uma demonstragio que dure mais
que 15 segundos.”

« Substancial. Mostrar claramente como seu produto oferece uma solugdo para um
problema que sua plateia esta enfrentando no mundo real. “Os clientes querem fazer coisas com
seu produto e, assim, querem saber como ele funciona.”

Como observado na Cena 9, Jobs preencheu todas as condigdes de Kawasaki para uma boa
demonstrag¢do quando langou o iPhone 3G, na WWDC, em outubro de 2008. O telefone
funcionava nas rapidas redes 3G, um aprimoramento em relagio as redes de dados sem fio 2G.
As palavras de Jobs na apresentagdo estdo listadas na coluna da esquerda do Quadro 12.1, e a
coluna da direita descreve os slides correspondentes.

Em uma demonstragdo breve, Jobs satisfez os critérios de Kawasaki para uma
demonstragdo incrivel. Ela foi:

« Curta. A demonstragao EDGE versus 3G levou menos de dois minutos.

« Simples. O que pode ser mais simples do que exibir dois sites carregando em um
smartphone? Essa foi a parte mais complexa.

« Gratificante. Jobs colocou a rede 3G em um confronto direto com sua maior
concorrente, a rede EDGE.

« Agil. Jobs colocou a demonstragdo em prética, mas ficou em siléncio nos momentos
criticos para criar o drama.

* Substancial. A demonstragao soluciona um problema do mundo real: aguardar um
tempo dolorosamente longo para o carregamento de sites com muitos recursos visuais.
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Demonstracdes fazendo histéria

As demonstragdes e os objetos cénicos desempenham uma fungdo em cada apresentagdo
de Steve Jobs. Algumas apresentagdes fazem mais historia que outras. “Hoje vamos fazer
histéria”, Jobs afirmou, no inicio da Macworld 2007. O evento para fazer historia era o
langamento do iPhone.

“Queremos reinventar o telefone”, revelou Jobs. “Quero mostrar quatro coisas para vocés:
os aplicativos do telefone, as fotos, o calendario e o SMS [servigo de envio de mensagens entre
dois telefones celulares]. O tipo de coisas que vocés encontrariam em um celular normal, mas,
no iPhone, sdo encontrados de forma atipica. Entdo, vamos em frente.” Como sempre faz, Jobs
se dirigiu para o lado direito do palco (a esquerda da plateia), sentou-se e ofereceu a eles uma
visdo clara da tela.

“Vocé estdo vendo esse icone no canto inferior esquerdo do telefone? Pressiono ele e,
pronto, tenho o telefone. Agora estou em Contatos. Como me desloco em Contatos?



Simplesmente fago a rolagem por eles. Digamos que quero ligar para Jony Ive. SO pressiono aqui
e vejo o contato Jony Ive, com todas as informagdes. Se quero ligar para Jony, tudo o que tenho
de fazer ¢ pressionar seu nimero. Vou ligar para o seu celular neste exato momento.” O telefone
toca, Ive atende e diz: “Alo!”

Jobs continuou: “Foram dois anos e meio, e me sinto muito empolgado ao fazer a primeira
chamada piblica com o iPhone”. Neste momento da demonstragéo, Phil Schiller, vice-
presidente de marketing da Apple, liga. Jobs mantém Ive na linha e fazuma conferéncia com os
dois, para demonstrar uma reunido possivel com um clique. Jobs prossegue, demonstra a fungdo
SMS e, depois, mostra o pacote de fotos padrdo fornecido com o iPhone. “Temos o aplicativo de
gerenciamento de fotos mais legal ja feito em um telefone celular; e talvez o melhor de todos os
tempos.” Entao, Jobs exibe os recursos da galeria de fotos, usando os dedos para expandir,
estreitar e manipular as imagens. “Muito bacana”, ele diz. “Ndo ¢ impressionante?” Jobs mostra-
se verdadeiramente empolgado com os novos recursos e, como ele frequentemente fazao
demonstrar novos produtos, parece uma crianga em uma loja de doces.

Divertindo-se com demonstragdes

Nao se esquega de se divertir com as demonstragdes. Sem duvida, Jobs se diverte. Ele
terminou a demonstragao do iPhone expondo o funcionamento do Google Maps no aparelho.
Buscou uma loja Starbucks, em Sio Francisco, perto da Moscone West, o local da conferéncia.
Uma lista de lojas Starbucks apareceu no telefone, e Jobs afirmou:“Vamos ligar para uma
delas”. Um funcionario da loja atendeu e disse:“Bom dia, Starbucks. Posso ajuda-lo?”

“Sim”, respondeu Jobs. “Quero pedir 4 mil /attes para viagem, por favor. Esqueca, estou
brincando. Foi engano. Tchau.” Esse didlogo provocou muitas risadas. Jobs tinha literalmente
passado um trote na Starbucks como parte da demonstragdo. Jobs revela tanto prazer expondo os
novos produtos que seu entusiasmo salta do palco e atinge todos os presentes. E exatamente
porque ele sente prazer que as pessoas gostam de assistir as suas apresentagoes.

Muitos objetos cénicos para um apresentador de TV italiano

Estou sempre procurando comunicadores que, como Jobs, sdo inovadores e criam formas
estimulantes de envolver uma plateia. Raramente vi alguém que utiliza mais objetos cénicos que
Marco Montemagno, jovem empreendedor e apresentador de TV italiano. Frequentemente,
Montemagno fala sobre um topico da internet, mostrando aos italianos por que a internet deve ser
adotada e ndo temida. Ele se apresenta para grupos grandes, de 3 mil pessoas, em cidades como
Roma, Mildo e Veneza. Como a maioria das pessoas de sua plateia ¢ novata em internet, ele
utiliza uma linguagem que todos conseguem compreender (bem, presumindo que vocé saiba
italiano). Seus s/ides sio muito simples e visuais; muitas vezes, Montemagno utiliza somente
fotografia, animacgdes e videos. Mas o que verdadeiramente diferencia Montemagno da maioria
dos apresentadores ¢ sua inacreditavel quantidade de objetos cénicos e demonstragdes. Eis trés



diretrizes que ele segue para criar momentos dindmicos:

1. D@ a sua plateia algo para fazer. As pessoas da plateia de Montemagno pegam uma
caneta e um papel antes de sentar. Na apresentagdo, ele pede que cada pessoa faga um desenho
do seu vizinho de assento, em 30 segundos. Depois disso, ele pede que cada um escreva o titulo de
sua musica favorita, de seu filme favorito e assim por diante. As pessoas, entdo, passam o papel
para a frente, prosseguindo até cada papel ter trocado de mao cinco vezes. No fim, cada um leva
para casa um papel que pertenceu a outra pessoa. O exercicio tem o objetivo de demonstrar
como a informagdo ¢é partilhada entre as pessoas por meio das redes.

2. Peca para alguém vir ao palco. Em outra parte da sua apresentagdo, Montemagno pede
a voluntarios que se juntem a ele no palco. Em um exercicio, ele pede aos participantes que
dobrem uma camiseta. A maioria das pessoas leva cerca de 20 segundos para fazé-lo da forma
convencional. Depois, Montemagno mostra um video conhecido do YouTube de alguém
demonstrando como dobrar uma camiseta em cinco segundos. Entdo, ele repete a faganha
enquanto a plateia aplaude. Sua ideia ¢ demonstrar que a internet pode ensinar em um nivel
profundo e intelectual, mas também ¢ capazde facilitar a mais trivial das tarefas.

3. Utilize suas habilidades no palco. Montemagno ¢ um ex-jogador de ténis de mesa. Foi
um dos melhores do mundo. Ele trabalha essa habilidade excepcional em suas apresentagdes. Ele
convida outro jogador profissional, e eles comegam a jogar pingue-pongue no palco com rapidez
e facilidade. Enquanto isso, Montemagno, falando em um headseat, compara o ténis de mesa
com a internet.

Steve Jobs transformou a visdo a respeito das apresentagdes em uma forma de arte, mas
poucos de nos langaremos alguma vezum produto que tranforme tanto o mundo quanto um novo
e revolucionario computador. Esse fato ¢ ainda mais um motivo para encontrar modos novos e
estimulantes de envolver uma plateia. Para ver os videoclipes de Montemagno, visite seu site:
http://montemagno.ty pepad.com/marco blog/blog index.html.

Em outro exemplo importante sobre sentir prazer com demonstragdes, Jobs tirou algumas
fotos engracadas de si mesmo enquanto exibia um recurso chamado Photo Booth, em 12 de
outubro de 2005. O Photo Booth ¢ um aplicativo que usa uma webcam para tirar fotos ¢ gravar
videos.

“Agora quero mostrar o Photo Booth para vocés”, afirmou. “E um modo incrivel de se
divertir. Posso seguir em frente e tirar minha foto.” Jobs olhou para a webcam embutida no
computador e sorriu por alguns segundos enquanto sua foto era tirada e aparecia na tela. Ele
disse:“Nao ¢ incrivel?Vou mostrar alguns efeitos bem legais”. E continuou tirando fotos
engragadas de si mesmo usando recursos como Thermal, X-Ray e Andy Warhol. “Mas fica
ainda melhor”, revelou, sorrindo e esfregando as maos. “Decidimos acrescentar efeitos so para
tirar um sarro.” Jobs tirou mais fotos de si mesmo enquanto o aplicativo distorcia seu rosto em
formas curiosas: comprimindo, alargando e contorcendo as imagens. A plateia urrava conforme
Jobs saboreava o momento.


http://montemagno.typepad.com/marco_blog/blog_index.html

Concentre-se em s6 uma coisa

Cada novo produto ou aplicativo Apple apresenta diversos beneficios e recursos, mas Jobs
muitas vezes destaca apenas um. Pense nisso como o frailer de um filme, que provoca a plateia
revelando somente os melhores trechos. Se as pessoas quiserem a experiéncia completa, elas
terdo de assistir ao filme.

Na WWDC, em outubro de 2007, Jobs passou a maior parte da apresentagdo discutindo o
Leopard, mas, como frequentemente faz, ele tinha “mais uma coisa” para a plateia. Jobs
apresentou o Safari para Windows, o “navegador mais inovador do mundo, e agora o navegador
mais rapido para Windows”. Depois de dizer para a plateia que gostaria de mostrar o novo
navegador, ele se encaminhou para o lado direito do palco, sentou atras de um computador e
comegou a demonstragdo. Ele falou para a plateia que queria comparar a velocidade do Safari
com a do Internet Explorer (IE 7).

Agregando entusiasmo em reunides on-line

Setenta novas reunides pela internet acontecem por minuto em plataformas como WebEx,
de acordo com a Cisco, que adquiriu o servigo de reunides on-line. Atualmente, ferramentas de
colaboragdo e webinar33 on-line conhecidas, incluindo WebEx, Citrix GoToMeeting, Adobe
Connect e Microsoft Office Live Meeting, permitem que vocé agregue algum entusiasmo de alta
tecnologia nas demonstragdes. Por exemplo, vocé pode criar pesquisas de opinido e receber
feedback instantdneo. Os profissionais de venda podem realizar uma demonstrag¢do ao vivo de
um produto a partir de um computador, desenhando, sublinhando e apontando diretamente na
tela. Ainda melhor, esses mesmos profissionais de venda podem transferir o controle do mouse
para o cliente, ou possivel cliente, deixando-o, no outro lado, ver, tocar e “sentir” o produto. As
demonstragdes sdo elementos importantes em qualquer apresentagdo, off-line ou on-line.

A tela da demonstragao trazia os dois navegadores, lado a lado. Jobs carregou diversos
sites simultaneamente em ambos. O Safari cumpriu a tarefa em 6,64 segundos, enquanto o IE 7
levou 13,56 segundos. “O Safari é o navegador mais rapido para Windows”, Jobs concluiu. Toda
a demonstragao levou menos de trés minutos. Poderia ter durado muito mais, mas Jobs decidiu
concentrar-se em um Unico recurso. ele ndo sobrecarrega sua plateia. Da mesma forma que
elimina a confusdo nos slides, suas demonstragdes também ndo contém mensagens irrelevantes.

Em 2006, a Apple adicionou um estudio de podcast ao GarageBand, uma ferramenta
incluida na suite de aplicativos iLife, visando facilitar a criagdo e a distribui¢ao de contetido
multimidia pelos usuarios. “Adicionamos muita coisa legal ao GarageBand”, afirmou Jobs, “mas
vou me concentrar em uma unica coisa para demonstrar hoje: adicionamos um estudio de
podcast. Achamos que o GarageBand agora vai se tornar a melhor ferramenta do mundo para



criar podcasts. E muito bacana. Vamos em frente. Vou fazer uma demonstragdo para vocés”.

Jobs caminhou para o lado direito do palco, sentou e criou um podcast curto em quatro
etapas. Primeiro, gravou a trilha de dudio e se divertiu muito com isso. Ele até interrompeu a
primeira gravagdo e comegou de novo porque a plateia o fez rir muito. Jobs gravou o
seguinte:“Ol4, eu sou Steve. Bem-vindos ao meu podcast semanal,‘Boatos supersecretos da
Apple’, apresentando os rumores mais quentes sobre nossa empresa favorita. Tenho algumas
fontes muito boas dentro da Apple, e ¢ isso o que estou ouvindo: o proximo iPod sera imenso,
pesando mais de 3,5 quilos e com uma tela de 10 polegadas! Bem, isso ¢ tudo por hoje. Vejo
vocés na proxima semana”.

Ap6s fazer essa gravagdo divertida, Jobs avangou para as trés proximas etapas, mostrando
para a plateia como adicionar imagens artisticas e musica de fundo. Depois disso, reproduziu o
podcast e disse:“Muito legal, nao? Esse ¢ o estudio de podcast que agora esta incluido no
GarageBand”.

Embora Jobs tenha feito uma demonstragéo interessante do estidio de podcast, ndo foi
pareo para o langamento do GarageBand, em 2005: “Hoje estamos langando algo muito
descolado: um quinto aplicativo, que integrara a familia iLife. Seu nome ¢ GarageBand. O que ¢
o GarageBand? O GarageBand ¢ uma nova e importante ferramenta pro-musica. Mas ¢ para
todos. Nao sou musico. Assim, para demonstrar o GarageBand, pedi a0 meu amigo John Mayer
que nos ajudasse”. Jobs sentou atras de um computador, e May er sentou diante de um
miniteclado conectado em um Mac. Enquanto Mayer tocava, Jobs manipulava o som para fazer
o teclado parecer um baixo, um coro, um violdo e outros instrumentos. Entdo, Jobs elaborou
diversas trilhas, criando um som semelhante a uma banda. Ele tomou cuidado para explicar o
que estava fazendo em cada etapa, mostrando para a plateia como era facil criar uma
experiéncia semelhante a um estadio.

Jobs deve ter ensaiado a demonstragdo durante horas, pois parecia um eximio musico. No
entanto, ele sabe o que ndo sabe, e, as vezes, como no caso do GarageBand, faz mais sentido
trazer um estranho que fale diretamente com a plateia pretendida.

Elemento surpresa

Jobs surpreendeu os programadores ao anunciar a transi¢do que foi cercada de muitos
rumores, assim como outros tantos desmentidos: a transigao dos processadores PowerPC da
IBM/Motorola para os Intel. Na WWDC 2005, quando fez o anincio, Jobs sabia que um dos
principais desafios seria garantir que o sistema operacional OS X funcionasse de modo eficiente
com o processador Intel. Brincando com a plateia, ele afirmou que o0 OS X estava “vivendo uma
dupla identidade™ por cinco anos, sendo secretamente desenvolvido para funcionar tanto com o
PowerPC como com o Intel,“por via das duvidas”. O resultado, revelou Jobs, era o que o0 Mac OS
X estava “tinindo com os processadores Intel”.

Entio, ele atinge a plateia com algo inesperado: “Na realidade, esse sistema que eu estava
usando...”. Sua voz diminui, ele abre um sorriso sabido, ¢ a plateia ri quando comega a entender
que o sistema estd funcionando com os novos processadores Intel. “Vamos dar uma olhada”,



Jobs diz, enquanto caminha para o lado do palco. Ele senta e comega a explorar diversas tarefas
convencionais do computador, como as fungdes do calendério, o e-mail, as fotografias, a
navegagdo e os filmes, carregando e trabalhando com rapideze facilidade. Ele concluiu a
demonstragdo em dois minutos, afirmando:“Esse ¢ o Mac OS X usando o Intel”.

A segunda coisa mais importante depois de John Mayer

Claro que vocé ndo vai convencer John Mayer a tocar em seu proximo evento, mas pense
a respeito de formas criativas de falar com seu publico-alvo. Assisti a um empreendedor
apresentando seu novo servigo de internet para investidores de capital de risco em Sao Francisco.
O servigo destinava-se ao publico adolescente, de modo que ndo fazia sentido que um
empreendedor de cerca de 40 anos o demonstrasse. Em vez disso, ele fezas apresentagdes
iniciais e, em seguida, passou a palavra a dois adolescentes (um garoto e uma garota), que
falaram sobre sua experiéncia com o site ¢ de que mais gostaram. A demonstragao foi diferente,
envolvente e, no final das contas, bem-sucedida.

Conecte-se com trés tipos de aprendizes

As demonstragdes ajudam os apresentadores a criar uma conexao emocional com todo
tipo de aprendiz da plateia: o visual, o auditivo e o cinestésico.

Aprendizes visuais. Cerca de 40% de nos somos aprendizes visuais, que aprendem por
meio da visualizagdo. Esse grupo retém a informagao que ¢ altamente visual. Para alcangar os
aprendizes visuais, evite colocar muito texto na tela. Elabore slides com poucas palavras e muitas
imagens. Lembre-se: as pessoas provavelmente se influenciam mais com informagao que com
conexdo, mas ndo sdo capazes de se conectar com algo que ndo tém internalizado. Os aprendizes
visuais conectam-se por meio da visualizagdo.

Aprendizes auditivos. Essas pessoas aprendem por meio da audig¢ao. Os aprendizes
auditivos representam cerca de 20% a 30% da sua plateia. As pessoas que aprendem por meio da
audigdo se beneficiam das técnicas verbais e retoricas que serdo apresentadas no Terceiro Ato.
Conte historias pessoais ou utilize exemplos eloquentes para apoiar suas mensagens principais.

Aprendizes cinestésicos. Essas pessoas aprendem fazendo, movendo-se e tocando. Em
resumo, elas participam ativamente. Elas ficam entediadas ouvindo uma voz por longos periodos.
Assim, inclua atividades em sua apresentagdo para manter os aprendizes cinestésicos envolvidos:
passe adiante objetos, como Jobs fezcom a estrutura de aluminio; realize exercicios escritos; ou
para que eles participem das demonstragdes.

O auxiliar do presidente



Jim Grubb, da Cisco, ¢ o auxiliar de John Chambers, presidente da empresa. O titulo
funcional de Grubb &, literalmente, diretor de demonstragado. Quase todas as apresentagdes de
Chambers envolvem uma demonstragio, ¢ Grubb ¢ o auxiliar de Chambers em cerca de 60
eventos por ano. As demonstragdes sio singulares e verdadeiramente incriveis. A Cisco reproduz
um cenario completo no palco, com mobiliario e objetos cénicos: pode ser um escritorio, uma
loja ou os aposentos de uma casa. Em uma demonstragio, na Consumer Electronics Show 2009,
em Las Vegas, Chambers e Grubb ligaram para um médico em um local a milhares de
quilometros de distancia e, usando a tecnologia TelePresence, da Cisco, que deixa vocé ver uma
pessoa como se ela estivesse na sua frente, realizaram uma avaliagdo médica pela rede.

Chambers gosta de alfinetar Grubb com frases como: “Vocé esta nervoso, Jim? Vocé
parece um pouco tenso” ou “Tudo bem se vocé atrapalhar. Eu demitirei vocé”. A maioria das
piadas entre os dois ¢ roteirizada, mas continua sendo engragado ver Grubb sorrir, fingir estar se
divertindo com as alfinetadas e prosseguir com a demonstragdo: o perfeito pateta. Grubb estudou
musica e teatro na faculdade. Seu desempenho refinado reflete sua formagao. Embora parega
facil, ele e sua equipe passam muitas horas ensaiando e praticando. Ndo somente para
simplificar a complicada tecnologia de rede, de modo a facilitar sua compreensdo em uma
demonstrag¢do de 15 minutos, mas também para ter certeza de que ela funcionara, para que seu
chefe ndo fique enfezado!

O langamento do iPhone, em 2007, também proporcionou a oportunidade de Jobs realizar
uma demonstragdo inesquecivel. Ele mostrou para as pessoas da plateia como elas poderiam
ouvir suas musicas prediletas e reproduziu uma de suas musicas favoritas do Red Hot Chili
Peppers. Uma ligacdo telefonica interrompeu a musica e uma foto de Phil Schiller, vice-
presidente de marketing da Apple, apareceu no telefone. Jobs atendeu e falou com Schiller, que
estava na plateia em outro telefone. Schiller pediu uma fotografia. Jobs localizou-a, enviou-a por
e-mail e voltou a ouvir sua musica. Jobs é um showman, incorporando apenas a quantidade certa
de teatro para tornar os recursos cheios de vida.

Notas do editor

* Elabore uma demonstragao do produto na fase de planejamento de sua apresentagdo. A
demonstragdo deve ser curta, gratificante e substancial. Se puder introduzir outra pessoa da sua
equipe para participar da demonstragdo, faga isso.

« Envolva-se com a demonstrag@o. Segundo os comediantes, uma piada funciona somente
se vocé se comprometer com ela. Da mesma maneira, comprometa-se com a sua
demonstragdo, principalmente se o seu produto for de entretenimento. Sinta prazer com isso.

« Proporcione algo para cada tipo de aprendizem sua plateia: o visual, o auditivo e o
cinestésico.



Cena 13 - Surpreenda com um momento inesquecivel

As pessoas esquecerdo o que vocé disse, esquecerdo o que vocé fez, mas nunca
esquecerdo o que vocé as fez sentir.
MAYA ANGELOU

Todo funcionario de escritorio ja viu um envelope pardo. Mas enquanto a maioria das
pessoas vé um envelope pardo como meio de distribuir documentos, Steve Jobs enxerga um
momento inesquecivel, que deixara sua plateia admirada.

“Esse ¢ 0 MacBook Air”, ele disse em janeiro de 2008,“tdo fino que até cabe dentro de um
desses envelopes que vocé vé aos montes no escritorio”. Entdo, Jobs caminhou para o lado do
palco, pegou um envelope e tirou um notebook. A plateia ficou euforica, enquanto o auditorio se
enchia com o som dos obturadores e com a luz dos flashes das centenas de cameras fotograficas.
Como um pai orgulhoso mostrando o filho recém-nascido, Jobs elevou o computador acima da
cabega para todos verem. “Vejam como ele ¢ fino. Possui um teclado e uma tela de tamanho
normal. Ndo ¢é incrivel? E o notebook mais fino do mundo”, afirmou.

A foto de Jobs tirando o computador do envelope foi a mais divulgada do evento e saiu nos
principais jornais, revistas e sites. A introdugdo teatral até estimulou um empresario a fabricar
uma capa para o MacBook Air que parecia — sim, vocé adivinhou! —, um envelope pardo (Figura
13.1). Quando Jobs tirou o computador do envelope, ouviram-se os gritos de surpresa da plateia.
Naquele dia, era possivel saber o que a maioria das pessoas estava pensando:“Caramba. Como ¢
fino!” O programa jornalistico ABC News declarou:“O MacBook Air possui o potencial de
reformular o setor dos notebooks. O notebook cabe dentro de um envelope de escritorio,
exatamente como Jobs o apresentou, tornando-o a sensac¢ao da conferéncia anual da Apple”. A
sensagdo foi planejada desde o principio. Muito antes de Jobs executar o feito diante da plateia,
press releases foram escritos, imagens elaboradas para o site; e antincios, criados, mostrando
uma mao tirando um notebook de um envelope. O momento inesquecivel foi roteirizado para
provocar uma reagao emocional: a apresentacdo como uma pega teatral.



3 FIGURA 13.1
Jobs segurando o MacBook Air depois de tird-lo de forma teatral de um envelope.

Transformando o lancamento de um produto em arte

Em 24 de janeiro de 2009, o Macintosh comemorou seu 250 aniversario. O Macintosh da
Apple reinventou o setor do computador pessoal na década de 1980. Um computador com um
mouse e uma interface grafica para o usudrio foi a maior transformacéo a partir das antigas
interfaces por linha de comando predominantes na época. O Mac era muito mais facil de usar do
que qualquer produto que a IBM tinha na ocasido. O langamento do Mac também foi uma das
apresentagdes de produto mais fascinantes de sua época. Ele ocorreu ha 25 anos durante um
encontro de acionistas da Apple, no Flint Center, da De Anza College, perto da sede da empresa.
Todos os 2.571 lugares do auditorio estavam ocupados por funcionarios, analistas, acionistas e
representantes da midia.

Jobs — vestido com uma calga cinza, um paleté com duas fileiras de botio e uma gravata
borboleta — iniciou a apresentagdo com uma citagdo de Bob Dy lan, seu musico favorito. Apos
descrever os recursos do novo computador, Jobs afirmou:“Todos eles cabem em uma caixa que
¢ um tergo do tamanho e peso de um PC IBM. Vocés so viram fotos do Macintosh. Agora quero
mostrar o Macintosh ao vivo. Todas as imagens que vocés estdo prestes a ver no teldo foram
geradas pelo produto que esta nesta bolsa”. Ele apontou para uma sacola de lona no centro do



palco. Depois de uma pausa, Jobs caminhou até 14 e tirou o0 Macintosh da sacola. Ele o ligou,
inseriu um disquete e ficou de lado.

As luzes do auditorio se apagaram, a musica tema de Vangelis do filme Carruagens de
Fogo comegou a tocar, ¢ uma série de imagens apareceu no teldo — o MacWrite ¢ 0 MacPaint,
que vinham gratuitamente com o Mac. A medida que a musica ia sumindo, Jobs disse: “Falamos
muito sobre o Macintosh recentemente, mas, hoje, pela primeira vez vamos deixar o Macintosh
falar por ele mesmo”. Depois dessa deixa, o Macintosh falou com uma voz digitalizada: “Oi, sou
o0 Macintosh. E 6timo sair da bolsa. Como no estou acostumado a falar em publico, quero
partilhar com vocés uma maxima que pensei da primeira vez que vi um mainframe da IBM:
nunca confie em um computador que vocé nio consegue levantar. Sem divida, posso falar neste
momento, mas prefiro sentar e escutar. Assim, ¢ com muito orgulho que chamo um homem que
foi como um pai para mim: Steve Jobs”. A plateia ficou euforica e se colocou de pé, aplaudindo
e gritando.

Deixar o Macintosh falar por si mesmo foi uma técnica brilhante para obter o maximo de
divulgagdo e publicidade. Vinte e cinco anos depois, o videoclipe dessa parte do langamento ja
foi visto 500 mil vezes noYouTube. Jobs criou um momento inesquecivel, do qual as pessoas
falariam por décadas. Uma auténtica sensagao.

Um tinico tema

O segredo de criar um momento inesquecivel ¢ identificar a Ginica coisa — o Unico tema —
que vocé quer que sua plateia lembre depois de deixar o recinto. Sua plateia ndo precisa rever
anotagdes, slides ou transcrigdes da apresentagdo para lembrar a unica coisa. Ela esquecera
muitos detalhes, mas lembrara 100% do que sente. Considere a tinica coisa que a Apple quis que
vocé soubesse sobre 0 MacBook Air: é o notebook mais fino do mundo. E isso. Um cliente pode
descobrir mais coisas visitando o site de uma loja Apple. A apresentagdo teve o proposito de criar
uma experiéncia e trazer a tona o slogan. Ela provocou uma conexao emocional com o ouvinte.

Jobs tinha uma unica mensagem-chave que quis transmitir sobre o primeiro iPod: ele pde
mil musicas no seu bolso. A mensagem era simples e constante nas apresentagdes, press releases
e no site da Apple. No entanto, ela s6 ganhou vida quando Jobs a trouxe a tona em outubro de
2001.

Da mesma forma que o dramaturgo que primeiro apresenta o cenério e depois revela a
trama ao longo da pega, Jobs nunca entrega o grande momento no inicio. Ele elabora o drama.
Jobs entra no palco e fala sobre o iPod; lentamente, adiciona camadas a mensagem, até chegar a
uma grande fala.

“O incrivel a respeito do iPod ¢ que ele armazena mil musicas”, Jobs revelou.

“Ter toda a sua biblioteca musical sempre com vocé representa um grande avango no ato
de ouvir musica.” (Ndo era o tnico aparelho que armazenava mil musicas na época; o que vinha
a seguir era a grande novidade.) “Mas a coisa mais legal a respeito do iPod é que toda a sua
biblioteca musical cabe no seu bolso. E ultraportatil. O iPod tem o tamanho de um baralho de
cartas.” O slide de Jobs mostrou a foto de um baralho. “Tem seis centimetros de largura, dez




centimetros de altura e ndo chega a dois centimetros de espessura. Ele é muito pequeno.
Também pesa somente 185 gramas, mais leve que a maioria dos celulares que vocés carregam
nos bolsos. Isso ¢ o que ¢ tdo incrivel em relag@o ao iPod. Ele ¢ ultraportatil. Vejam como ele é.”
Jobs mostrou uma série de fotos. Ele ainda nao tinha mostrado o aparelho real. “De fato, tenho
um aqui no meu bolso!” Entdo ele tira o aparelho do bolso e o segura bem alto, enquanto a plateia
vibra e aplaude. Ele tinha a foto diante dele. “Esse aparelhinho incrivel armazena mil musicas e
cabe no meu bolso.”

A manchete do New York Times dizia: “Mil musicas no seu bolso”. Jobs ndo seria capaz de
escrever um titulo melhor. Na realidade, ele tinha escrito! Ele também criou um evento
carregado de emogao, que fixou o titulo no cortex frontal que despeja dopamina nos cérebros dos
seus ouvintes.

O post-it mental

“O cérebro ndo presta ateng@o a coisas chatas”, escreve o pesquisador John Medina. Ele
presta atengdo a um “evento carregado de emogdo”, como explica Medina: “A amidala esta
cheia de dopamina neurotransmissora... No momento em que o cérebro detecta um evento
carregado de emogdo, a amidala libera dopamina no sistema. Como a dopamina ajuda muito a
memoria e o processamento das informagdes, podemos dizer que, no post-it mental, esta escrito:
‘Lembre-se disso!”.

De acordo com Medina, se vocé conseguir que o cérebro coloque o que importa em um
post-it quimico a respeito de uma ideia ou informagao, o item sera melhor processado e
lembrado com mais facilidade. Como podemos imaginar, esse conceito se aplica tanto para
profissionais de negocios como para professores e pais.

Deixando cair uma bomba bem-vinda

Jobs retornou a Apple como presidente interino em 1997. Ele eliminou a palavra interino
do titulo do seu cargo dois anos e meio depois. Em vez de divulgar essa noticia por meio de um
press release, como a maioria dos presidentes de empresa teria feito, ele criou uma experiéncia
a partir disso.

No final de uma apresentagio de duas horas de duragdo, em 5 de janeiro de 2000, Jobs
disse, quase como uma fala a parte: “Ha mais uma coisa”. Mas ndo anunciou a novidade
imediatamente. Ele criou a expectativa. Primeiro agradeceu aos funcionérios da Apple que
tinham trabalhado na estratégia para internet que ele acabara de descrever na apresentagio,
pedindo-lhes que se levantassem para os aplausos. Ele também agradeceu ao escritorio de artes
graficas e a agéncia de publicidade. Entdo, anunciou a novidade.

Contar hi

orias inesqueciveis



Um momento inesquecivel ndo precisa ser o aniincio de um novo e importante produto.
(Afinal de contas, poucos de nos anunciaremos produtos inovadores como o iPod.) Algo tio
simples como uma historia pessoal pode ser inesquecivel.

Certa veztrabalhei com um grande produtor de alimentos organicos. Os executivos
estavam preparando uma apresentagio e a encheram de estatisticas monotonas para demonstrar
que os produtos organicos eram melhores que as frutas e as verduras cultivadas de forma
convencional. As estatisticas proporcionavam pontos de apoio, mas ndo seria um evento
carregado de emogdo, até um produtor se virar para mim e me contar a seguinte historia:
“Carmine, quando eu trabalhava em plantagdes ndo organicas, chegava em casa e meus filhos
queriam me abragar, mas nao podiam. Eu tinha de tomar um banho primeiro, e minhas roupas
precisavam ser lavadas e desinfetadas. Hoje, posso sair da planta¢ao de alfaces e abragar meus
filhos diretamente, pois ndo ha nada toxico no meu corpo que seja capazde fazer mal a eles”.
Muitos anos depois, ndo consigo lembrar de nenhuma estatistica apresentada, mas lembro a
historia. A historia se tornou o ponto culminante, carregado de emogdo, da apresentagéo.

“Todos os funcionarios da Apple trabalharam muito duro nos ultimos dois anos e meio. E,
durante esse tempo, fui o presidente interino. Tenho outro emprego como presidente, na Pixar,
que eu adoro. Espero que, depois desses dois anos ¢ meio, sejamos capazes de demonstrar aos
nossos acionistas da Pixar que talvez possamos eliminar essa coisa de interino. Assim, nio estou
mudando nenhuma das minhas atribui¢des na Pixar nem na Apple, mas tenho a satisfagdo de
anunciar hoje que estou eliminando a palavra interino do meu titulo.” A plateia enlouqueceusas
pessoas pulavam dos assentos, berrando e aplaudindo. Jobs assumiu uma postura de humildade e
deixou claro que ndo merecia todo crédito pelo ressurgimento da Apple. “Estou me sentindo
estranho por causa de vocés, pois tenho de ir ao trabalho todos os dias e trabalhar com as pessoas
mais talentosas do mundo. Aceito os agradecimentos de vocés em nome de todos os funcionarios
da Apple”, concluiu.

Um produto revolucionario

Vinte e seis minutos depois do inicio de sua apresentagdo na Macworld 2007, Jobs tinha
acabado de falar a respeito da Apple TV. Ele tomou um gole de agua e caminhou lentamente
para o centro do palco, ficando em siléncio por 12 segundos. Entdo, contou uma historia que
levaria a um dos maiores langamentos de produto da histéria empresarial. Ja discutimos diversos
elementos dessa apresentagao, incluindo o uso de slogans ¢ da regra de trés por Jobs. Para essa
discussdo, vamos analisar uma parte mais longa da apresentagdo. Como podemos observar nos
trechos expostos no Quadro 13.1, Jobs dedicou seu tempo a revelar a noticia que agitaria o setor e
mudaria 0 modo como milhdes de pessoas acessavam a internet movel. E assim que o
burburinho diminuiu, ele passou o resto da apresentagdo explicando as limitagdes dos
smartphones existentes, revelando o iPhone e analisando seus principais recursos. Quem quer que



tenha assistido a apresentagdo provavelmente dira que a introdugdo de trés minutos descrita no
quadro foi a parte mais inesquecivel.

Observe como Jobs aumentou a expectativa para criar a experiéncia. Ele poderia
simplesmente ter dito:“O proximo produto que gostariamos de apresentar se chama iPhone.
Representa a entrada da Apple no mercado dos smartphones. Aqui esta o aparelho. Agora vou
falar mais sobre ele para vocés”. Nada muito inesquecivel, nio? Em contrapartida, a introdugao
real agugou o apetite da plateia com cada frase. Apos descrever os produtos revolucionarios do
passado, um ouvinte poderia estar pensando:“O que sera esse terceiro produto revolucionario?
Ah, certo, Jobs vai anunciar trés novos produtos dessa categoria. Legal. Ei, espera. Sdo trés? Ah,
meu Deus, ele esta falando de um tnico produto! Todos esses recursos em um tnico produto.
Isso ¢ o que quero ver!”.

Q UADRO 13.1 TRECHOS DA APRESENTACAO DE JOBS NA MACWORLD 2007

PALAVRAS DE SLIDES DE
STEVE STEVE

“Esse ¢ o dia que [Imagem do
eu estava logotipo da
esperando ha dois  Apple.]
anos € meio. De

vez em quando, um



produto
revolucionario
surge ¢ muda tudo.
Alguém tem muita
sorte se conseguir
desenvolver um
produto assim em
sua carreira. A
Apple teve muita
sorte. A empresa
tem sido capaz de

apresentar alguns

desses produtos ao

mundo.”

“Em 1984, [Foto em tela
langamos o inteira do

Macintosh. Ele nao Macintosh; a data
mudou apenas a 1984 aparece na



Apple, mas mudou
todo o setor de

parte superior
esquerda, perto da

informatica.” imagem. |
“Em 2001, [Foto em tela
langamos o inteira do 1Pod

primeiro 1Pod. Ele
ndao mudou apenas
o0 modo como

original; a data
2001 aparece na
parte superior

ouvimos musica, esquerda.]

mas mudou toda a

industria da

musica.”

“Bem, hoje [Imagem do
estamos langando  logotipo da Apple

trés produtos
revolucionarios
desta categoria.”

novamente. |




“O primeiro ¢ um
1Pod com tela
widescreen €
controles sensiveis
ao toque.”

[A Unica imagem
no slide é um
desenho artistico
do 1Pod; ha uma
legenda abaixo da
imagem: “iPod
com tela
widescreen €
controles sensiveis
ao toque”.]

“O segundo € um
telefone celular
revolucionario.”

[Desenho artistico
de um telefone,
com as palavras:

“Celular
revoluciondrio”.]

“E o terceiro € um
dispositivo

[Desenho artistico
de uma bussola



immovador de acesso
a internet.”

com o texto:
“Acesso a internet
inovador™.]

“Entao, trés coisas:
um iPod com tela
widescreen €
controles sensiveis
ao toque, um
telefone celular
revolucionario e
um dispositivo
movador de acesso
a internet.”

[As trés imagens
aparecem no
mesmo slide, com
as palavras: “1Pod,
telefone,
internet”.]

“UmiPod, um
telefone e um
dispositivo de
acesso a internet.
Um iPod, um

[As trés imagens
giram. ]



telefone — vocés
estao entendendo?
Nao sao trés

aparelhos

separados.”

“E um tnico [Somente texto,
aparelho. O nome centralizado no
dele ¢é iPhone.” slide: “1Phone”.]
“Hoje a Apple vai A Apple reinventa
reinventar o o telefone.
telefone!”

“E aqui estd o [Uma imagem

1Phone.” [risos] engracada aparece:
¢ a foto do 1Pod,
mas, em vez de
uma scroll wheel



(roda de rolagem),
um artista colocou
um antiquado disco
giratorio sobre o
tocador de MP3.]

Todas as apresenta¢des de Steve Jobs — langamento de produtos importantes e secundarios
—sdo roteirizadas para ter um momento que permite que todos comentem. O produto ocupa o
centro do palco, mas Jobs desempenha o papel de diretor. Jobs ¢ o Steven Spielberg das
apresenta¢des corporativas. Qual é a maior lembranga dos filmes de Spielberg? Spielberg
sempre apresenta uma cena que gruda em sua memoria por anos: Indiana Jones puxando uma
arma para matar o espadachim em Cag¢adores da arca perdida, a cena de abertura de Tubardo,
ou ET querendo ligar para casa. Da mesma forma, Jobs cria um momento que definira a
experiéncia.

Jobs mudou muitas coisas a respeito da sua maneira de realizar uma apresentagao nos
ultimos 30 anos, incluindo seu figurino, seus slides e seu estilo. Porém, uma coisa foi constante:
seu amor ao drama.

Notas do editor

« Planeje um momento inesquecivel. Ndo precisa ser um langamento revolucionario. Algo
tao simples como contar uma historia pessoal, revelar alguma informagao inesperada ou realizar
uma demonstragdo pode ajudar a criar um momento inesquecivel para sua plateia. Diretores de
cinema como Steven Spielberg procuram essas emogdes que empolgam as pessoas, que as
fazem rir ou que as fazem pensar. As pessoas anseiam por momentos belos e inesqueciveis. Crie-
os em sua apresentagdo. Quanto mais inesperados, melhor.

* Roteirize o momento. Construa o grande momento antes de oferecé-lo a sua plateia. Da
mesma forma que um grande romance ndo revela a trama inteira na primeira pagina, o drama
deve ser construido durante sua apresentagdo. Vocé viu o filme O sexto sentido, com Bruce
Willis? A cena-chave estava no final do filme; uma reviravolta que a maioria dos espectadores
ndo percebeu chegar. Pense a respeito de como adicionar o elemento surpresa a sua
apresentagdo. Crie, no minimo, um momento inesquecivel, que surpreendera sua plateia e que
ela comentara por muito tempo depois do término de sua apresentagédo.

« Ensaie o grande momento. Ndo cometa o erro de criar uma experiéncia inesquecivel e



fracassar porque ndo ensaiou. Esse momento deve parecer alegre, perfeito e espontineo.
Certifique-se de que as demonstragdes funcionam e que os slides aparecem no instante correto.



Intervalo 2 - Schiller aprende com o melhor

Paul Schiller tinha muitas expectativas a atender em 6 de janeiro de 2009. Schiller, vice-
presidente de marketing de produto da Apple, substituia Steve Jobs como apresentador na
Macworld. (A Apple tinha anunciado previamente que seria o Gltimo ano de participa¢do da
empresa no evento.) Schiller tinha a infeliz fun¢ao de ser comparado ao seu chefe, que tinha
mais de 30 anos de experiéncia no grande palco. Porém, ele foi inteligente, e proporcionou um
langamento de produto que incluiu os melhores elementos de uma tipica apresentagdo de Steve
Jobs. A seguir, apresentamos sete técnicas de Schiller que o proprio Jobs certamente teria
utilizado se tivesse realizado a apresentagio:

* Crie slogans como se escrevesse no Twitter. Schiller definiu o tema do dia logo de
saida. “Hoje ¢ tudo sobre o Mac”, ele revelou a plateia. Essa abertura é recordativa de como
Jobs abriu as duas Macworld anteriores. Jobs disse a plateia de 2008 que havia algo no ar,
prenunciando o anuncio do MacBook Air, ¢, em 2007, afirmou que a Apple faria historia naquele
dia. Sem duvida, ela fez, pois Jobs, logo depois, apresentou o iPhone.

« Elabore um roteiro. Oralmente, Schiller esquematizou uma lista simples no inicio da
apresentacdo e fezlembretes orais ao longo do caminho. Da mesma forma que Jobs utiliza a
regra de trés para descrever os produtos, Schiller também introduziu a apresentagdo como trés
categorias distintas. “Hoje tenho trés coisas novas para falar para vocés”, afirmou (o slide de
acompanhamento dizia: “Trés coisas novas”). A primeira era uma nova versdo do iLife. O
segundo produto discutido foi uma nova versao do iWork Finalmente, o terceiro era um novo
notebook MacBook Pro, com tela de 17 polegadas.

« D& uma nova roupagem a seus nimeros. Como seu chefe faz, Schiller deu significado
aos nimeros. Ele revelou a plateia que 3,4 milhdes de clientes visitam uma loja Apple todas as
semanas. Para fornecer uma perspectiva relevante a plateia, afirmou: “Isso equivale a cem
Macworlds todas as semanas”.

« Realize sua apresentac¢iio com objetos cénicos. As demonstragdes desempenham uma
fungdo importante em todas as apresentagdes de Steve Jobs. Schiller também utilizou a técnica de
modo consistente e efetivo. Como Jobs provavelmente faria se tivesse realizado a apresentacio,
Schiller, no palco, sentou-se diante de um computador, demonstrando diversos recursos novos,
que tinham se tornado padrdo nas versdes 2009 do iLife e do iWork Minha demonstra¢do
favorita envolveu o novo Keynote 2009, que chegou mais perto do que nunca de permitir que
usuarios comuns criassem slides semelhantes aos de Jobs sem precisar ter habilidades em design.

« Compartilhe o palco. Schiller ndo monopolizou os holofotes. Ele dividiu o palco com
funcionarios que tinham mais experiéncia em areas que eram relevantes para os novos produtos
que introduziu. Para uma demonstragdo do iMovie 2009, nova versdo do software de edigdo de
video, Schiller chamou o engenheiro da Apple que criou a ferramenta. Quando Schiller
apresentou o novo MacBook Pro, com tela de 17 polegadas, ele revelou que a bateria era o
recurso mais inovador do notebook. Para explicagdes adicionais, exibiu um video que
apresentava trés funcionarios da Apple descrevendo como eles foram capazes de desenvolver
uma bateria com autonomia de oito horas mediante uma (nica carga sem aumentar o tamanho,



0 peso ou o prego do notebook.

* Criar slides visuais. Hd bem poucas palavras em um slide de Steve Jobs, e também
havia poucas nos slides de Schiller. Os primeiros slides ndo tinham nenhuma palavra, somente
fotografias. Schiller comegou apresentando a plateia algumas das novas lojas da Apple que
haviam sido abertas em todo o mundo no ano anterior. Ndo existiam marcadores nos slides.
Quando Schiller apresentou uma lista de recursos, ele utilizou o minimo de palavras possivel e,
muitas vezes, casou as palavras com uma imagem. Vocé pode ver o conjunto de slides assistindo
a apresentagdo no site da Apple ou visitando Slidesshare.net.

« Surpreenda com um momento inesquecivel. A la Steve Jobs, Schiller surpreendeu a
plateia anunciando “s6 mais uma coisa” para encerrar sua apresentacdo. Ele aplicou a regra de
trés como fizera antes, mas, desta vez, o tema era o iTunes. Ele revelou que existiam trés coisas
novas para o iTunes em 2009: uma mudanga na pratica de precos; a capacidade dos usuérios do
iPhone de fazer o download e comprar misicas na sua rede 3G; e o fato de que todas AS musicas
do iTunes estariam isentas de DRM (isto ¢, sem protegao de copia). Schiller recebeu fortes
aplausos quando revelou que 8 milhdes de musicas estariam isentas de DRM “a partir de hoje” ¢
obteve uma salva de palmas ainda maior quando disse que todas as 10 milhdes de musicas no
iTunes estariam isentas de DRM até o fim do trimestre. Schiller sabia que as musicas isentas de
DRM no iTunes seriam a grande manchete do dia, e ele a deixou para o fim. De fato, a
divulgagdo dessa declaragdo dominou toda a imprensa.



Terceiro Ato - Refinar e ensaiar

Até aqui aprendemos como Steve Jobs planeja suas apresentagdes. Falamos sobre como
ele apoia a narrativa por meio de palavras e slides. Discutimos como ele monta o elenco, cria
demonstragdes e impressiona a plateia com um momento dinimico que deixa todos admirados.
Finalmente, estudaremos como Jobs refina e ensaia suas apresentagdes para obter uma conexao
emocional com a plateia. Essa etapa final ¢ essencial para alguém que quer falar, andar e
parecer um lider. Eis uma apresentagdo prévia das cenas deste ato:

* Cena 14 — Presenca de palco primorosa. Como vocé diz é tdo importante quanto o que
vocé diz, se ndo for mais. A linguagem corporal e a comunicacio verbal sdo responsaveis por
63% a 90% da impressdo que vocé causa em sua plateia, dependendo do estudo mencionado. O
estilo de Jobs vem do poder de suas palavras.

« Cena 15 — Fa¢a parecer facil. Poucos apresentadores ensaiam mais do que Steve Jobs.
Seu tempo de preparagdo ¢ famoso entre as pessoas proximas a ele. Os pesquisadores cientificos
descobriram exatamente quantas horas de pratica sdo necessarias para se alcangar a maestria
em uma determinada habilidade. Neste capitulo, saberemos como Jobs confirma essas teorias e
como vocé pode aplica-las para melhorar suas proprias habilidades de apresentagéo.

* Cena 16 — Use roupas adequadas. Jobs possui a sele¢do de guarda-roupa mais facil do
mundo: ¢ a mesma para todas as suas apresentagdes. Seus trajes sdo tio conhecidos que até os
programas de humor da TV Saturday Night Live e 30 Rock os ridicularizam. Aprenda por que os
trajes que Jobs usa sdo adequados para ele, mas podem representar o fim da sua carreira.

* Cena 17 — Ponha de lado o roteiro. Jobs fala para a plateia e ndo para seus slides. Ele
estabelece um contato visual intenso, pois ensaiou efetivamente. Este capitulo ensinara a vocé
como praticar de forma certa, e, assim, vocé também podera por de lado o roteiro.

« Cena 18 — Divirta-se. Apesar da ampla preparagdo por tras de uma apresentagao de
Steve Jobs, as coisas nem sempre acontecem conforme o planejado. Nada abala Jobs, pois seu
primeiro objetivo ¢ se divertir!



Cena 14 - Presenca de palco primorosa

Fui fisgado pela energia e pelo entusiasmo de Steve.
GIL AMELIO

Steve Jobs possui uma presenga de palco imponente. Sua voz, gestos e linguagem corporal
comunicam autoridade, confianga e energia. O entusiasmo de Jobs se mostrou plenamente na
Macworld 2003. O Quadro 14.1 expde suas palavras e também seus gestos para apresentar o
PowerBook Titanium. As palavras que ele enfatizou em sua apresentagdo estdo em italico.

As palavras que Jobs emprega para descrever um produto sdo evidentemente importantes,
assim como a maneira como ele as expressa. Destaca as palavras-chave em cada paragrafo,
enfatizando adicionalmente as mais importantes da frase. Faz gestos expansivos para
complementar sua expressdo vocal. Neste capitulo, analisaremos posteriormente a linguagem
corporal e a expressdo vocal com mais detalhes. Por ora, a melhor forma de avaliar a habilidade
¢ recorrer a um palestrante convidado, que ¢ ofuscado na comparacio.

“Q uem é o ‘Senhor Ficha de Anotacio’?”

No langamento do iPhone, na Macworld 2007, Jobs convidou Stan Sigman, presidente da
Cingular/AT&T, para se juntar a ele no palco e trocar algumas palavras a respeito da parceria.
Entdo, Sigman tomou a palavra e logo sugou a energia do recinto. Imediatamente, enfiou as
maos nos bolsos e comegou a fazer comentarios em um tom comedidamente mondtono. Pior de
tudo: tirou fichas de anotagio do bolso da jaqueta e comegou a 1é-las, palavra por palavra. Em
consequéncia, a expressdo verbal de Sigman ficou mais hesitante, e ele perdeu todo o contato
visual com a plateia. E assim prosseguiu por seis longos minutos, que pareceram 30. A plateia
ficou irrequieta, esperando o retorno de Jobs.

Q UADRO 14.1 TRECHOS DA APRESENTACAO DE JOBS NA MACWORLD 2003

PALAVRAS DE GESTOS DE
STEVE STEVE



“Dois anos atras  Levanta o dedo
langamos um indicador.
produto memoravel

da Apple. O

PowerBook

Titanium tornou-se

em um instante o

melhor notebook

do setor. O objeto

de desejo numero

29

um.

“Todas as resenhas Separa as maos,

disseram isso0.” com as palmas
para cima.

“E sabemde uma Levanta dois dedos



coisa? Ninguém  da mao direita.
conseguiu supera-
lo em dois anos.”

“Hoje quase todo  Corta o ar com a
analista diz que ele mao esquerda.
ainda ¢ o melhor

notebook do setor.

Nenhum outro

chega perto.”

“Isso € importante Faz um gesto
para a Apple, pois expansivo com as
acreditamos que  duas maos.
algum dia os

notebooks vao

vender mais que os

desktops...

Queremos

substituir ainda



mais desktops por
notebooks.”

“Entao, como Gestos, movendo a
vamos fazer isso? mado em um amplo
E agora? Bem, 0  golpe, da direita
PowerBook para a esquerda.
Titanium ¢ um

produto-marco e

ndo vai

desaparecer. Mas

vamos apressar o

passo para atrair

ainda mais pessoas

para os

notebooks.”

“E como fazemos Pausa.
1ss0? Fazemos 1sso



comisso.”

“O novo
PowerBook de 17
polegadas. Uma
tela panoramica de
17 polegadas.”

Outro gesto
expansivo, maos
separadas, com as
palmas para cima.

“E sensacional.”

Pausa.

“E quando o
fechamos, s tem
2,5 centimetros de

Faz um gesto como
se segurasse algo
muito fino com os

espessura.” dedos da mao
esquerda.

“O PowerBook Caminha para o

mais fino ja lado direito do

fabricado. Vamos
em frente. Quero
mostrar um para

palco, mantendo o
contato visual com
a plateia.



vocés. Tenho um

M

aqui.

“E o0 produto mais Levanta o
incrivel que ja computador € o
fizemos.” abre.

“O novo Segura o
PowerBook de 17 computador para
polegadas. E mostrar a tela.
maravilhoso.

Vejam essa tela.”

“Vejam como ele ¢ Fecha o

fino. Nao ¢ computador € o
incrivel? Também levanta.

¢ muito bonito.”

“Semduvida, é o  Sorri € olha
notebook mais diretamente para a
avangado ja plateia.



produzido no
mundo. N0ssos
concorrentes ainda
ndo conseguiram
fazer o que
langamos dois anos
atras. Nao sei o
que vao fazer agora
a respeito disso.”

Um post no blog internacional da CNN dizia:“Sigman (...) 1¢ formalmente a partir de um
texto, fazendo pausas de modo desajeitado para consultar anotagdes. Em comparagao, o
eloquente Jobs veste sua caracteristica camiseta preta de manga comprida e jeans desbotado
(...). Jobs ¢ um dos melhores showmen dos Estados Unidos corporativos, raramente consultando
textos e rapido com piadas de improviso”. Os blogueiros foram implacaveis com a participagao
de Sigman. Entre os comentarios, destacam-se:“Quem ¢ o ‘Senhor Ficha de Anota¢ao’?”;“bla-
bla-bla”;“ruim demais”; e “um chato”.

Sigman deixou a AT& T naquele mesmo ano. O site Macworld.com observou: “Sigman
talvez seja mais bem lembrado pelos fas da Apple como alguém que negou completamente o
campo de distor¢do da realidade de Jobs, em uma exposi¢éo que, aparentemente, pds para
dormir quase metade da plateia da apresentagdo. Ele foi sentenciado a uma cruel vida futura,
sendo o alvo de aproximadamente 99% das piadas de Scott Bourne [macguru e criador de
podcasts]... E o que Stan fara aposentado? O que se diz ¢ que ele estd pensando em ministrar
cursos de como falar em publico para jovens carentes”.

Sigman passou 42 anos na AT&T, subindo dos escaldes mais baixos da empresa até dirigir
sua divisio wireless. No entanto, para muitas pessoas nao familiarizadas com sua lideranga, a
apresenta¢do dele na Macworld sera seu legado duradouro. Nao foi culpa de Sigman. Ele tinha
de seguir 0 mestre. Mas, infelizmente, este livro ainda néo tinha sido publicado para ajuda-lo a se
preparar.



Trés técnicas para melhorar a linguagem corporal

Em 1985, Steve Jobs demitiu-se da Apple apos perder uma batalha na sala da diretoria
pelo controle da empresa, em uma luta intensa com o entdo presidente John Sculley. Ele ficaria
afastado por 11 anos, retornando de forma triunfante depois que Gil Amelio, presidente da Apple
em 1996, anunciou que a Apple estava adquirindo a empresa NeXT, de Jobs, por 427 milhdes de
dolares. “Fui fisgado pela energia e entusiasmo de Steve”, Amelio escreveu em On the firing
line: my five hundred days at Apple. “Lembro a sua animagdo, a maneira como suas habilidades
mentais se materializam quando ele estd em atividade, de como ele fica mais expressivo.”

Jobs fica cheio de vida enquanto se movimenta pelo palco. Ele possui uma energia
aparentemente inesgotavel. Quando esta no climax, faz trés coisas que qualquer um pode e deve
fazer para aprimorar as habilidades oratorias e de apresentagio: ele estabelece contato visual,
mantém uma postura aberta e faz gestos frequentes com as maos.

CONTATO VISUAL

Os grandes comunicadores como Jobs estabelecem muito mais contato visual com a
plateia do que os apresentadores comuns. Eles raramente fazem uma leitura a partir de slides ou
anotagdes. Jobs ndo eliminou por completo as anotagdes. Muitas vezes, ele consulta
discretamente alguma anotagéo durante as demonstragdes. O Key note, sofiware de apresentagio
da Apple, também facilita a visualizagdo de anotag¢des pelo apresentador, enquanto a plateia
observa os slides exibidos na tela. Se Jobs esta lendo, ninguém pode dizer. Ele mantém contato
visual com sua plateia quase o tempo todo. Da uma olhada no siide e, de imediato, traz sua
atengdo de volta para quem interessa: a plateia.

A maioria dos apresentadores dedica muito tempo lendo cada palavra do texto de um
slide. Nas demonstragdes, os apresentadores mediocres quebram completamente o contato
visual. A pesquisa cientifica descobriu que o contato visual esta associado a honestidade,
confianga, sinceridade e seguranga. A falta de contato visual ¢ mais frequentemente associada a
falta de confianga e de capacidade de lideranga. A quebra do contato visual ¢ infalivel para
perder a conexdo com sua plateia.

Jobs é capazde estabelecer um contato visual firme com seus espectadores porque ensaia
suas apresentagdes durantes semanas (Cena 15). Ele sabe exatamente o que ha em cada slide e o
que vai dizer no momento em que o slide aparecer. Quanto mais ensaia, mais ele incorpora o
contetido e mais facil fica sua conexdo com a plateia. A maioria dos apresentadores ndo ensaia,
e isso fica evidente.

O segundo motivo pelo qual Jobs consegue estabelecer um contato visual firme ¢ que seus
slides sdo essencialmente visuais. Em muitos casos, ndo ha palavra alguma nos slides, mas
somente fotos (Cena 8 e Cena 17). Quando existem palavras, sdo poucas; as vezes, apenas uma
em um slide. Os slides visuais forgam o apresentador a transmitir a informagao oralmente para o
publico-alvo daquela mensagem — a plateia.



POSTURA ABERTA

Jobs raramente cruza os bragos ou fica atrds de um pulpito. Sua postura ¢ aberta. Uma
postura aberta significa simplesmente que Jobs ndo colocou nada entre si e sua plateia. Nas
demonstragdes, ele senta em paralelo ao computador e, assim, nada bloqueia sua visdo da
plateia, e vice-versa. Ele realiza uma atividade no computador e, imediatamente, volta-se para a
plateia para explicar o que acabou de fazer, raramente quebrando o contato visual por muito
tempo. Nas primeiras apresentagdes de Jobs, em especial, no langamento do Macintosh, em
1984, ele ficou atras de um pulpito. Ele abandonou o pilpito logo depois e nunca mais usou um
desde entdo — com excecdo do discurso de paraninfo em Stanford, em 2005 (Figura 14.1).

GESTOS COM ASMAOS

Jobs enfatiza quase toda frase com um gesto que complementa suas palavras. Alguns
orientadores de oratoria antiquados ainda instruem os clientes a manterem as maos fixas ao lado
do corpo. Nio tenho certeza de quando isso comegou, mas ¢ fatal para qualquer orador que
espera cativar uma plateia. Ao manter as méaos paradas, vocé parecera rigido, formal e,
sinceramente, um pouco esquisito. Comunicadores excepcionais como Jobs utilizam mais gestos
do que os oradores normais, e ndao menos. Ha até uma pesquisa para respaldar essa observagéo.

O doutor David McNeill, da Universidade de Chicago, ¢ conhecido por sua pesquisa
apurada na drea de gestos de maos. E sua paixio desde 1980. Sua pesquisa revelou que os gestos
¢ a linguagem estdo intimamente ligados. De fato, a gesticulagdo pode ajudar o apresentador a se
expressar melhor, aclarando seu processo de pensamento. De acordo com ele, o fato de ndo usar
gestos, na realidade, exige um esforgo concentrado. McNeill descobriu que os pensadores muito
disciplinados, rigorosos e confiantes utilizam gestos de maos que refletem a clareza do seu
pensamento; ¢ como uma janela para seu processo intelectual.

Utilize gestos de maos para enfatizar sua ideia; contudo, tenha cuidado para que eles ndo se
tornem robotizados ou ensaiados demais. Em outras palavras, ndo copie Jobs ¢ seus maneirismos.
Seja espontineo. Seja auténtico.



FIGURA 14.1
Steve Jobs envolve a plateia com contato visual firme, gestos de maos e postura aberta.

E um presidente de empresa ou um pregador?

Poucos entre nos t€m tanta confianga para falar em publico como John Chambers,
presidente da Cisco. As pessoas costumam ficar surpresas quando assistem a uma apresentagao
dele pela primeira vez. Como um pregador, Chambers perambula entre a plateia. Ele passa
apenas um minuto ou dois no palco, no inicio da sua apresentagio, antes de se misturar com os
espectadores. Caminha direto até as pessoas, mira em seus olhos, chama algumas pelo nome e
até pde a mdo no ombro de outras. Sdo poucos os apresentadores que se sentem seguros o
bastante para fazer isso.

Sei que a confianga de Chambers resulta de horas de treinamento rigido. Ele sabe cada
palavra de cada um dos seus slides, e sabe exatamente o que vai dizer a seguir. Para os analistas,
observar uma apresentagdo de Chambers ¢ uma experiéncia surpreendente. Surpreenda! Ensaie
sua apresenta¢do e preste muita ateng@o a sua linguagem corporal e sua expressio verbal.



Fale com estilo

Steve Jobs utiliza sua voz tio efetivamente quanto seus gestos. O contetido da apresentagio,
os slides e as demonstragdes geram entusiasmo, ¢ sua expressdo verbal amarra o pacote. Quando
ele langou o iPhone, em janeiro de 2007, contou uma historia tramada de forma magnifica, e sua
expressdo vocal proporcionou exatamente a quantidade certa de drama. Nos ja analisamos a
apresentagao e seus slides nos capitulos anteriores. Agora, vamos nos concentrar em cono Jobs
disse o que disse. Afinal de contas, ¢ um conjunto de fatores. Slides incriveis significam pouco
sem uma grande expressdo verbal. Uma historia incrivel fracassara se for apresentada de modo
mediocre.

O Quadro 14.2 ilustra a expressdo verbal de Jobs. Envolve a mesma apresentagao do
iPhone exposta na Cena 13, com foco na sua comunicagado efetiva. As palavras que Jobs decidiu
enfatizar estdo em italico, na primeira coluna; a segunda coluna lista observagdes sobre sua
comunicagao, incluindo o momento de pausa logo apos uma frase. Preste ateng@o especial ao
ritmo, a pausa ¢ ao volume.

Jobs diversificou sua expressdo verbal para criar suspense, entusiasmo e emogdo. Nada
contribuirda mais para destruir todo o trabalho que vocé investiu para produzir uma apresentagdo
espetacular do que expressa-la de modo monétono. E é o que Jobs com toda certeza ndo faz

A vozde Jobs complementou a dramatizagdo da trama. Ele utiliza recursos semelhantes
em todas as apresentagdes. Esta cena detalha quatro técnicas afins que Jobs emprega para
manter sua plateia envolvida: inflexdes, pausas, volume e ritmo.

INFLEXAO

Jobs muda sua inflexdo elevando ou abaixando o tom de voz. Pense como teria soado
monotono o langamento do iPhone se todas as palavras fossem expressas exatamente no mesmo
tom. Em vez disso, Jobs elevou o tom ao dizer:“Vocés estido entendendo?” e “¢é um anico
aparelho”. Jobs possui alguns descritores favoritos, que alcangam seu objetivo em diversas
apresentagdes:“inacreditivel”, “impressionante”,“legal” e “imenso”. Essas palavras ndo ttm o
mesmo impacto se 0 tom em que sdo expressas soar exatamente como o resto da frase. Jobs
modifica seu tom com frequéncia, mantendo a plateia em suspense.

PAUSAS

Nada é mais dramatico que uma pausa bem colocada. “Hoje estamos langando um
terceiro tipo de notebook ”, Jobs disse a plateia da Macworld, em janeiro de 2008. Entio, fezuma
pausa e, em seguida, afirmou: “Seu nome ¢ MacBook Air”. Fezuma nova pausa antes de
transmitir o slogan: “E o notebook mais fino do mundo™.

Jobs ndo apressa sua apresentagdo. Ele a deixa tomar folego. Muitas vezes, ele fica em
siléncio durante alguns segundos, enquanto espera o climax chegar. A maioria dos
apresentadores parece como se estivesse tentando despejar rapidamente o conteudo. Sob varios
aspectos, eles fazem isso, pois roteirizaram mais contetido do que o tempo disponivel para a
apresentagdo. Jobs nunca corre. Sua apresenta¢ao ¢ cuidadosamente ensaiada, dando-lhe muito
tempo para falar mais devagar, pausar ¢ deixar a mensagem se consolidar.



VOLUME

Jobs abaixa ou eleva a vozpara aumentar o drama. Em geral, ele fazisso quando
apresenta um novo produto especial. Frequentemente, ele abaixa a voz enquanto constroi o
antincio e, depois, eleva o volume para dar a grande noticia. Mas, as vezes, ele também fazo
oposto. Quando apresentou o primeiro iPod, elevou a voz e disse:“Ter toda sua biblioteca musical
sempre com vocé representa um grande avango no ato de ouvir musica”. Depois, ele abaixou a
voze deu o golpe decisivo:“Mas a coisa mais legal a respeito do iPod ¢ que toda sua biblioteca
musical cabe no seu bolso”. Assim como as inflexdes e as pausas mantém sua plateia ligada em
cada palavra que vocé diz, o volume da sua vozexerce o mesmo poder.

RITMO

Jobs acelera o ritmo em algumas frases e desacelera em outras. Em geral, as
demonstragdes sdo transmitidas em um ritmo normal de discurso, mas ele fala bem mais
devagar quando comunica um slogan ou uma mensagem-chave, que ele deseja que todos
lembrem. Quando langou o iPod, ele abaixou a vozaté quase sussurrar para enfatizar a novidade
em destaque. Da mesma forma, também desacelera o ritmo de suas frases para construir o
drama. O Quadro 14.3 apresenta pontos de interesse especial.

Q UADRO 14.2 APRESENTACAO DO IPHONE POR JOBS EM 2007

PALAVRAS DE EXPRESSAO
STEVE VERBAL DE
STEVE

“Esse ¢ o diaque Pausa.



eu esperava ha dois
anos € meio.”

“De vez em Pausa.
quando, um produto
revolucionario

surge € muda

tudo.”

“A Apple teve Pausa.
muita sorte. A
empresa tem sido
capaz de apresentar
alguns desses
produtos ao mundo.
Em 1984, lancamos
o0 Macintosh. Ele
nao mudou apenas
a Apple, mas
mudou todo o setor



de informatica.”

“Em 2001, Pausa.
langcamos o
primeiro iPod.”

“Ele nao mudou Pausa.
apenas o modo

pelo qual ouvimos
musica, mas mudou

toda a industria da
musica.”

“Bem, hoje Pausa.
estamos langando

trés produtos
revolucionarios

desta categoria. O
primeiro...”




“...6umiPod com Pausa.
tela widescreen e
controles sensiveis

ao toque. O

CLOCF2 11/:/]/\ ”

L‘)‘C v;nuu... .
...eumtelefone A voz fica mais

celular alta.

revolucionario.”

“E o terceiro...” Pausa.
“...eum Pausa.
dispositivo

inovador de acesso
a internet. Entao,
trés coisas: um
1Pod com tela
widescreen ¢
controles sensiveis
ao toque, um



telefone celular
revolucionario e

um dispositivo

1mmovador de acesso

a internet.”

“Um1iPod, um A voz fica mais
telefone e um alta.

dispositivo de
acesso a internet.”

“UmiPod, um Fala mais rapido, a
telefone — vocés voz fica mais alta.
estao entendendo?”’

“Nao sao trés A voz continua
aparelhos alta.
separados. E um

unico aparelho.”




“O nome dele é A voz fica ainda

iPhone.” mais alta

“Hoje a Apple vai  Volume mais alto
reinventar o da apresentacgao.
telefone!”

Q UADRO 14.3 TRECHOS DA APRESENTACAO DO IPOD POR JOBS, COM NOTAS
SOBRE A EXPRESSAO VERBAL

PALAVRAS DE EXPRESSAO

STEVE VERBAL DE
STEVE

“Agora voces Desacelera o ritmo

podem estar da fala.

dizendo: ‘Isso é



legal, mas tenho um
disco rigido no
meu computador
portatil, no meu
1Book. Estou
usando o 1Tunes.
Estou contente de
verdade. Nao tenho
uma bateria com
autonomia de dez
horas no meu
1Book, mas o
1Book tem uma
bateria com
autonomia maior
que qualquer outro
computador
portatil.”




“Entdo, o que ¢ 0  Pausa e abaixa o

1Pod tem de tdo volume.
especial?”

“Ele ¢ ultraportatil. Acelera o ritmo da
Um iBook ¢ fala.

portatil, mas um

1Pod ¢ ultraportatil.

Vou mostrar para
VOCES 0 que quero

dizer.”
“O1Pod tem o Desacelera e
tamanho de um abaixa a voz.

baralho. Tem seis
centimetros de
largura, dez
centimetros de
altura e ndo chega a
dois centimetros de



espessura. Ele ¢
muito pequeno.
Também pesa
somente 185
gramas, mais leve
que a maioria dos
celulares que vocés
carregam nos
bolsos. Isso ¢ o que
¢ tdo incrivel em
relagdo ao iPod.”

“Ele ¢ Fala quase
ultraportatil.” sussurrando.

Bueller? Bueller?

Ben Stein nos proporciona um dos melhores exemplos de uma expressdo verbal monotona
¢ desinteressante. Em Curtindo a vida adoidado, filme de 1986, Ben Stein interpreta o papel de
um professor de economia muito chato. Na fala mais famosa de Stein no filme, ele verificava a
presenga dos alunos, e Bueller (o personagem de Matthew Broderick) ndo respondia a lista de
chamada. No momento mais enfadonho do filme, Stein perguntava: “Bueller...? Bueller...?
Bueller...?”, enquanto a camera focalizava uma carteira vazia. Em outra cena, discutia o Ato
Tarifario Hawley-Smoot e a economia vodu. As expressdes faciais dos alunos sdo hilariantes.



Um deles estd com a cabega deitada sobre a carteira, com uma baba escorrendo do canto da
boca. O personagem de Stein ¢ muito chato, mas ¢ engragado.

Se Stein lesse uma copia da apresentagido de Steve Jobs da mesma maneira em que
representava o professor, seria, sem divida, uma das apresentagdes mais longas ¢ magantes da
histéria dos Estados Unidos corporativos.

Isso demonstra novamente que as palavras tém importancia; e que uma comunicag¢do
eficaz faza diferenga.

Atue como o lider que vocé quer ser

Nio cometa o erro de acreditar que a linguagem corporal e a expressdo verbal ndo sdo
importantes, ou melhor, habilidades ndo técnicas. Albert Mehrabian, pesquisador cientifico da
UCLA, estudou expressdo e comunicagio para seu livro Silent messages. Ele descobriu que os
sinais ndo verbais causam maior impacto em uma conversa. O tom de voz—a expressdo vocal —
¢ o segundo fator mais influente. As palavras realmente ditas sdo o terceiro, ¢ 0 menos
importante.

Em geral, a maneira pela qual Steve Jobs fala e transmite sua mensagem causa
admiragdo em sua plateia, que confia nele como lider. Barack Obama, presidente dos Estados
Unidos, revelou, certa vez, que a ligdo mais importante que aprendeu na sua passagem de
organizador comunitario para a pessoa mais poderosa do mundo foi “sempre agir com
confianga”.

As pessoas julgam vocé o tempo todo, mas, principalmente, nos primeiros 90 segundos do
encontro. O modo como vocé expressa suas palavras e aquilo que sua linguagem corporal revela
sobre vocé deixardo sua plateia desiludida ou inspirada. Steve Jobs ¢ um comunicador eletrizante
pois ¢ expressivo tanto na voz como nos gestos.

Notas do editor

« Preste atengdo a sua linguagem corporal. Mantenha contato visual, tenha uma postura
aberta e utilize gestos de méaos quando apropriado. Nao tenha medo de usar as maos. A pesquisa
revelou que os gestos refletem o pensamento complexo e fazem o ouvinte ter confianga no
orador.

« Varie sua expressdo verbal, adicionando inflexdes em sua voz aumentando ou
diminuindo o volume e também alternando o ritmo. Além disso, deixe o contetido ganhar folego.
Faga uma pausa. Nada é mais expressivo que uma pausa bem colocada.

« Grave sua voz. Observe com atengdo sua linguagem corporal e escute sua expressao
verbal. Observar-se em video ¢ a melhor forma de aprimorar suas habilidades de apresentagdo.



Cena 15 - Faca parecer facil
A pratica ndo é algo que vocé faz quando j& esta bom. E algo que vocé faz para se tornar
MALCOM GLADWELL

Steve Jobs ¢ um grande showman, que domina o palco com precisdo. Todos os
movimentos, demonstragdes, imagens e slides estio em sintonia. Ele parece a vontade, confiante
e muito tranquilo. No minimo, fazer uma apresentagdo parece facil para a plateia. Aqui esta o
segredo: Jobs ensaia muitas horas. Para ser mais exato, muitas e muitas horas durante muitos e
muitos dias.

“Jobs langa os wltimos produtos da Apple como se fosse um amigo particularmente
atualizado e bem-informado, mostrando as invengdes na sua sala de estar. Acredite, essa
informalidade é resultado de muitas horas de pratica”, observou um jornalista da BusinessWeek.
Um executivo do varejo lembra uma ida a um ensaio da Macworld, a pedido de Jobs, e, depois,
esperar por quatro horas até Jobs sair do palco para fazer uma entrevista. Jobs considera suas
keynotes uma arma competitiva. Marissa Mayer, executiva do Google, que desempenha um
papel importante no langamento das inovagdes do gigante das buscas, insiste que profissionais
promissores de marketing de produto frequentem as apresentagdes de Jobs. “Steve Jobs ¢ o
melhor para o langamento de produtos”, ela afirma. “Eles precisam ver como ele faz”

Como ele fazisso? O jornalista da BusinessWeek deu a resposta no artigo: “Steve Jobs
investe em horas de pratica extenuante. Quando foi a ultima vez que vocé pode dizer que dedicou
horas de pratica extenuante para se preparar para uma apresentacdo? A resposta honesta é
provavelmente nunca. Se vocé realmente quiser fazer uma apresentacio a la Steve Jobs, planeje
dedicar mais tempo ao ensaio de cada parte dela”.

Um vislumbre atras da cortina magica

Em um artigo publicado no jornal Guardian, de 5 de janeiro de 2006, Mike Evangelist, ex-
funcionario da Apple, escreveu sobre sua experiéncia pessoal ensaiando uma parte da
demonstragdo para uma keynote de Steve Jobs:“Para um observador acidental, essas
apresentagdes parecem ser apenas um cara usando blusa preta e jeans, e falando a respeito de
alguns novos produtos tecnologicos. Mas sdo, de fato, uma mistura inacreditavelmente complexa
e sofisticada de abordagem de vendas, demonstrag¢do de produto e torcida organizada
corporativa, com uma pitada de campanha entusiasta como extra. Representam semanas de
trabalho, orquestragdo precisa ¢ pressio intensa para muitas pessoas, que, coletivamente,
engendram o ‘homem atras da cortina™.

De acordo com o relato pessoal de Evangelist, Jobs inicia sua prepara¢do com semanas de
antecedéncia, analisando os produtos e as tecnologias de que falara a respeito. Evangelist foi
requisitado a demonstrar o novo iDVD (software para gravagao de DVD), para a Macworld
2001. Ele revelou que sua equipe passou centenas de horas preparando um pedago da



apresentacdo que durou cinco minutos. Nao é um erro de digitagdo: centenas de horas para uma
demonstragdo de cinco minutos.

Segundo Evangelist, Jobs ensaiou dois dias inteiros antes da apresentagdo, pedindo
feedback para os gerentes de produto presentes no recinto. Jobs passou grande parte do tempo
cuidando dos slides, escrevendo e idealizando pessoalmente boa parte do contetido, juntamente
com alguma ajuda da equipe de design. “Um dia antes da apresentagdo, as coisas ficam muito
estruturadas, com no minimo um ou, as vezes, dois ensaios gerais. Nesses ensaios, Steve
fica extremamente concentrado. Enquanto estivamos no recinto, toda energia dele era
direcionada no sentido de tornar a apresentagdo o reflexo perfeito das mensagens da Apple.”

Nas semanas anteriores a apresentagdo, Evangelist observou toda gama de emogdes em
Steve, da decepgdo a euforia. “Acredito que esse seja um dos aspectos mais importantes do
impacto de Steve Jobs sobre a Apple: ele tem pouca ou nenhuma paciéncia para alguma coisa,
exceto a exceléncia dele ou dos outros”, concluiu Evangelist.

Em outubro de 1999, Michael Krantz, jornalista da revista 7ime, foi entrevistar Jobs um dia
antes do langamento de uma linha de iMacs multicoloridos. Jobs estava ensaiando o grande
momento, quando ele anunciaria: “Digam ‘Ola!” para os novos iMacs”. Os computadores entio
deveriam aparecer deslizando, vindos de tras de uma cortina escura, mas, de acordo com Krantz,
Jobs ndo estava satisfeito com a iluminagdo. Ele queria uma iluminagdo mais forte e que
aparecesse antes. “Vamos repetir até conseguir, estd bem?”, disse Jobs. Os operadores de luz da
apresentagao repetiram muitas vezes, enquanto Jobs ficava cada vez mais frustrado.

“Finalmente”, Krantzrelata, “eles conseguiram. Os cinco iMacs perfeitamente
iluminados, reluzentes, enquanto deslizavam suavemente para frente do teldo.‘Ah! Perfeito!
Genial!’, Jobs gritou, exultante com a propria ideia de um universo capaz de produzr essas
maquinas incrivelmente belas.‘Genial!’, Jobs voltou a gritar, com a vozressoando através do
auditorio vazio.‘Uau!” E vocés sabem o qué? Ele tinha razio. Os iMacs tinham uma aparéncia
melhor quando a iluminagdo entrava antes.” A cena que Krantz descreveu poderia ser
interpretada de duas maneiras diferentes: ou Jobs ¢ um microdiretor ou, como um dos amigos de
Jobs observou no artigo, “ele é obstinado, quase maniaco, na sua busca de qualidade e
exceléncia”.

mais

O que Steve Jobs, Michael Jordan e Winston Churchill t¢é m em comum

O doutor K. Anders Ericsson, professor de psicologia, estudou atletas de alto nivel, como
Michael Jordan, e também super-realizadores de outras profissdes: enxadristas, jogadores de
golfe, médicos e até arremessadores de dardos. Ericsson descobriu que essas pessoas refinam
suas habilidades por meio de pratica deliberativa. Em outras palavras, elas ndo fazem a mesma
coisa repetidamente, esperando melhorar. Em vez disso, definem objetivos especificos, pedem
feedback e se esforgam continuamente para melhorar no longo prazo. Da pesquisa de Ericsson,
aprendemos que os profissionais de melhor desempenho praticam habilidades especificas
frequentemente, durante muitos e muitos anos.

Os oradores comuns tornam-se excepcionais porque praticam. Winston Churchill foi um



dos principais comunicadores do século XX. Foi um mestre da persuasdo, influéncia e
motivagao. Churchill também praticava deliberadamente as habilidades necessarias para
impulsionar milhdes de britinicos nos dias mais negros da Segunda Guerra Mundial. “Ele se
preparava nos dias anteriores a um grande discurso parlamentar, praticando gracejos ou defesas
contra diversas criticas possiveis. Churchill praticava tdo a fundo que parecia estar falando de
improviso... Ele mantinha a plateia enfeiticada™, escreveu a neta de Churchill, Celia Sandys, e o
coautor Jonathan Littman, em We shall not fail. “A ligao é simples, mas exige muito trabalho. A
pratica ¢ essencial, principalmente se vocé quiser parecer espontineo.” Os maiores
comunicadores do mundo sempre souberam que a espontaneidade ¢ o resultado da pratica
planejada.

Vocé pode falar como Jobs, mas isso requer pratica. Jobs fazuma apresentagio elaborada
parecer facil porque ele dedica muito tempo a isso. Em 4 segunda vinda de Steve Jobs, Paul
Vais, executivo da NeXT, foi citado: “Cada slide era escrito como um poema. Dedicavamos
horas a coisas que a maioria das pessoas consideraria detalhes. Steve aperfeicoava a
apresentagdo. Procurdvamos coordenar e coreografar, deixando tudo com mais vida”. Deixar
sua apresentagdo com mais vida requer pratica. Se vocé aceitar esse principio simples, suas
apresentagdes se sobressairdo em um mar de mediocridade.

Dez mil horas para a maestria

Ninguém tem um dom inato. Steve Jobs é um apresentador excepcional porque trabalha
para isso. De acordo com Malcolm Gladwell, em Fora de série — Outliers, “a pesquisa indica
que, se um musico possuir talento suficiente para ser admitido em uma escola de musica de alto
nivel, o que distinguira um instrumentista de outro sera o quanto ele se dedica a pratica. E isso.
Ademais, as pessoas fora de série ndo trabalham tdo duro ou até mais duro do que as outras
pessoas. Elas trabalham muito, muito mais duro”.

Embora a observacao que Gladwell fazem Outliers se aplique especificamente a musicos,
as muitas pesquisas sobre o assunto do alto desempenho revelam que a pratica ¢ o denominador
comum entre todos os individuos que se destacam em uma tarefa especifica. Daniel Levitin,
neurocientista e musico, acredita que o nimero magico seja 10 mil.

O quadro que emerge dessas pesquisas ¢ que sdo necessarias 10 mil horas
de pratica para se alcangar o nivel de maestria associado a um especialista
de nivel internacional, em qualquer area... Em inimeros estudos a respeito
de compositores, jogadores de basquete, ficcionistas, patinadores de gelo,
pianistas de concerto, enxadristas, criminosos de alto nivel etc., esse
numero aparece repetidamente. Claro que isso ndo esclarece por que
certas pessoas parecem nao conseguir ir a lugar nenhum quando praticam
ou por que certas pessoas parecem ter melhores resultados com suas
sessdes de pratica do que outras, mas ninguém ainda descobriu um caso em
que a verdadeira habilidade de nivel mundial foi alcangada em menos
tempo. Parece que o cérebro precisa desse tempo para assimilar tudo o que



precisa saber para alcangar a verdadeira maestria.

A teoria das 10 mil horas ¢ compativel com o que sabemos a respeito da aprendizagem do
cérebro, de acordo com Levitin ¢ Gladwell. Para eles, a aprendizagem requer a consolidagdo da
informacéo no tecido neural: quanto mais experiéncias temos com uma agao especifica, mais
fortes tornam-se essas conexdes.

Agora, fagamos algumas contas. Dez mil horas equivalem a cerca de trés horas por dia,
ou 20 horas por semana, em um periodo de dezanos. Para comprovar essa teoria, Gladwell
relata a historia dos Beatles, que tocaram juntos em Hamburgo durante muito tempo antes de se
darem bem. De acordo com Gladwell, antes de os Beatles conseguirem seu primeiro sucesso,
em 1964, eles se apresentaram ao vivo cerca de 1,2 mil vezes, algumas vezes por oito horas sem
parar. £ uma faganha notavel, pois os grupos, em sua maioria, nio tocam com essa frequéncia
durante suas carreiras inteiras. Os integrantes da banda ficavam melhores e mais confiantes
quanto mais tocavam juntos. “Casualmente”, escreve Gladwell,*o tempo transcorrido entre o
surgimento dos Beatles e suas indiscutiveis maiores realizagdes artisticas — Sgz. Pepper’s Lonely
Hearts Club Band ¢ The Beatles [ Album Branco] — ¢ dezanos”.

Com a teoria das 10 mil horas em mente, voltemos nossa atengdo de novo para Jobs.
Embora a Apple tenha sido fundada em 1976, Jobs e Steve Wozniak, amigo e cofundador,
comegaram a frequentar as reunides do Homebrew Computer Club, em 1974. O Homebrew foi
um dos primeiros clubes de aficionados por informatica do Vale do Silicio, na Califérnia. No
Homebrew, Jobs comegou a mexer com computadores ¢ a falar a respeito de como eles
poderiam mudar o mundo. Exatamente dez anos depois, Jobs fezuma apresentagdo espetacular:
o langamento do Macintosh, em 1984. As pessoas que assistiram a apresentagdo a consideram
um feito magnifico, incluindo suspense, drama e emogao. Mas, notavelmente, Jobs continuou a
praticar, refinar e aprimorar seu estilo de apresentagio.

Na década seguinte, em 1997, retornou e estava no palco da Macworld de Boston para
discutir os passos que tinha de adotar para recuperar as boas condigdes da empresa. Naquele dia,
tudo a respeito de seu desempenho foi mais refinado e natural do que tinha sido nos anos
anteriores. Ele abandonara o uso do pulpito, caminhando a vontade pelo palco, e comegara a
criar slides visualmente mais atraentes.

Outros dez anos se passaram ¢ chegamos a Macworld 2007. Em minha opinido, ¢ a maior
apresentacdo de Jobs até hoje, se levarmos em consideragio cada elemento da keynote, do inicio
ao fim. Ele fazum gol de placa em cada apresentagdo, mas, em 2007, foi o mais lindo deles.
Tudo deu certo. Diversas se¢des da apresentagdo foram discutidas ao longo deste livro. A
apresentagdo completa foi fluente e refinada, com nuances dramaticas, linguagem corporal
confiante, expressio verbal cativante e slides maravilhosos. A apresentagdo do iPhone inclusive
ofuscou o langamento de todos os produtos da, muito mais expressiva, Consumer Electronics
Show, realizada em Las Vegas, na mesma semana.

O mito principal a respeito de Jobs ¢ que ele ¢ um apresentador inato, que nasceu com o
carisma que exibe no palco. Ndo ¢ verdade. Como a pesquisa mostrou, ninguém tem um dom
inato. Vocé podera alcangar o mesmo nivel de proficiéncia dos maiores comunicadores do
mundo se trabalhar infinitamente mais duro do que as outras pessoas.




Jogando fora 25 mil dolares

Certa vez, assisti a0 executivo de uma importante empresa de capital aberto fazer uma
apresentagdo para uma grande plateia de clientes, jornalistas e analistas. Soube depois que a
empresa tinha gastado mais de 25 mil dolares com designers profissionais para criagao de slides
animados ¢ inteligentes. Essa quantia ndo levava em conta os gastos com iluminagéo,
equipamento de audio e aluguel do local. Os slides mais criativos ndo conseguirdo impressionar
sua plateia a menos que vocé ensaie sua apresentagdo. Esse executivo ndo ensaiou e isso ficou
obvio. Como ele ndo tinha praticado a coordenag¢do entre suas palavras e a animagéo, os slides
ficaram dessincronizados e ele se perdeu diversas vezes. O executivo gaguejou ao longo de quase
toda apresentagdo e, em certo momento, demonstrou grande irritagdo. Se vocé gastar tempo e
dinheiro com uma apresentagdo — e tempo ¢ dinheiro —, devera praticar, praticar e praticar!

Transforme o video em seu melhor amigo

Quase todos os anos, sou solicitado a trabalhar com presidentes de empresas que fazem
apresentagdes importantes na Consumer Electronics Show, em Las Vegas. Em geral, a
conferéncia ¢ programada para a primeira semana de janeiro, o que significa que temos de
ensaiar durante as festas de final de ano, enquanto o restante dos funcionarios das empresas,
muitas vezes, estd de folga. De qualquer maneira, os presidentes das empresas aparecem para os
ensaios, pois reconhecem sua importancia.

Em um certo ano, apos diversos dias de ensaios, um de meus clientes, presidente de uma
empresa, entrou no palco em Las Vegas, mas enfrentou problemas com os slides. O controle
remoto falhou, e os slides ndo avangaram. A maioria dos palestrantes amadores, que nunca
dedicam tempo suficiente para os ensaios, teria ficado sem saber o que fazer, chamando ainda
mais atengao para o problema. Mas nao ele. Ele estava tio bem preparado que, naturalmente,
fez sinal para um assistente avangar os slides — nés ensaiamos planos de emergéncia. Ele ndo
gaguejou e continuou falando. Ndo acabou ali: algo estava errado com o computador; ele tinha
travado e teria de ser reinicializado para a apresentacé@o dos slides continuar. O assistente
simplesmente balangou a cabeca negativamente, mas o presidente da empresa nao perdeu o
prumo. Continuou a fazer sua apresentagdo sem slides. E fezisso com facilidade e confianga.

Depois, ele me disse que, sem os ensaios (que insisti que ele fizesse), teria perdido a
confianga e se atrapalhado diante dos funcionarios, analistas, investidores, clientes e imprensa.
Apbs a apresentacao, quando perguntei aos funcionarios o que tinham achado, nenhum deles
percebera que algo havia dado errado.

DICAS PARA TREINAMENTO COM VIDEO

Tinhamos usado uma cdmera de video durante os ensaios. Poucos apresentadores se veem
em video, ainda que cdmeras muito boas estejam a venda por menos de 300 dolares. Sei que se
ver em video, principalmente em uma tela widescreen, ndo ¢ a experiéncia mais agradavel, mas



acredite em mim: é essencial. Grave sua apresenta¢do e a reproduza. Se possivel, chame amigos
e colegas sinceros, que dardo um feedback honesto. Utilize um microfone externo e acoplavel e
ndo o microfone embutido padrdo de todas as cameras de video. Sua vozsoara mais alta, mais
clara e mais ressonante.

Enquanto assiste ao video, preste muita aten¢@o a esses cinco itens:

« Contato visual. Memorize 0 maximo de sua apresentagao, evitando a leitura de
anotagdes. Seus slides devem funcionar como deixas. Andrew Carnegie, especialista em oratoria,
observou que as anotagdes destroem a intimidade entre o orador e a plateia, fazendo o orador
parecer menos poderoso e confiante. Note que eu ndo disse para vocé fazer sua apresentagio
completamente sem anotagdes. Steve Jobs mantém suas anotag¢des fora do alcance da visdo da
plateia. Somente um observador cuidadoso o perceberia dando uma olhada nelas. Ele consulta as
anotagdes durante as demonstragdes, mas desde que a atengdo da plateia esteja na propria
demonstragdo. As anotagdes de Jobs ndo diminuem sua apresentagdo, pois as que ele mantém no
palco sao discretas e simples. Ele s6 precisa dar uma olhada nelas para se localizar. Embora seja
mais facil ter anotagdes a vista do orador no Keynote do que no PowerPoint, vocé deve esforgar-
se para realizar a maior parte de sua apresentagdo sem elas.

« Linguagem corporal. Sua linguagem corporal é forte, confiante e imponente? Seus
bragos ficam cruzados ou abertos? Vocé mantém as maos nos bolsos em vez de manté-las em
uma postura receptiva? Vocé ¢ irrequieto, balanga-se muito, ou tem outros habitos que podem
distrair a plateia? Seus gestos sdo naturais e decididos ou rigidos e inexpressivos? Lembre que a
linguagem corporal e a expressdo verbal sdo responsaveis pela maior parte da impressdo que
vocé causa em seus ouvintes. Sua linguagem corporal deve refletir a confianca das suas palavras.

« Cacoetes verbais. Vocé usa constantemente expressdes como “O.k?”, “N¢é?” e “Veja
bem” para preencher o espago entre as ideias? Da mesma forma que o texto ndo deve preencher
cada centimetro do seu slide, suas palavras nio devem preencher cada pausa entre as frases.
Analisar seu desempenho ¢ a melhor maneira de eliminar esses cacoetes. Depois que perceber
isso algumas vezes, vocé tera mais consciéncia do habito da proxima vez. A consciéncia
corresponde a mais de 90% da solugéo!

« Expressio verbal. Varie o volume e a inflexdo da voz para manter a atengdo da plateia
concentrada em suas palavras. Aumente ¢ diminua o volume em diferentes momentos da
apresentagdo. Mude a cadéncia. Varie a velocidade da fala, impedindo que a apresentagdo
parega mondtona. Acelere em certos pontos e, em seguida, desacelere. Faga pausas para
provocar impacto. Novamente, nada é tdo dramatico quanto uma pausa bem colocada. Nao
parega apressado. Deixe a apresentagdo ganhar folego.

« Energia. Vocé parece que esta saindo da cama no domingo de manha ou parece
vibrante, empolgado e genuinamente estimulado para compartilhar sua historia com a plateia?
Nos todos gostamos de estar ao lado de pessoas com energia. Elas nos inspiram. Elas sdo
estimulantes, divertidas e para cima. Uma pessoa “elétrica” tem paixdo na voz firmeza no andar
€ um sorriso no rosto. A energia torna a pessoa agradavel, e a simpatia ¢ um elemento-chave nas
comunicagdes persuasivas. Muitos executivos subestimam o nivel de energia necessario para
gerar entusiasmo entre seus ouvintes. Os oradores “elétricos”, como Jobs, trazem essa energia.



Jobs sempre dispde de mais energia que a maioria dos outros oradores que dividem o palco com
ele.

ABANDONE SUA ZONA DE CONFORTO

A maioria dos executivos pode melhorar sua energia estimulante. Mas como vocé projeta
o nivel correto de energia sem parecer exagerado? Avaliando-se em uma escala de energia. E,
nessa escala, quanto mais, melhor.

Frequentemente pergunto aos clientes:*Em uma escala de um a dez—um equivalendo a
dormindo profundamente e dez correspondendo a muito animado, como o orador motivacional
Tony Robbins —, diga onde vocé se situa neste momento”.

“Trés”, a maioria dos meus clientes responde.

“Tudo bem”, digo. “E se tentdssemos chegar a sete, oito ou nove?”

Se for honesta, a maioria dos apresentadores se pde entre trés e seis na escala de energia.
Isso significa que ha muito espago para aumentar o nivel de energia deles.

A energia ¢ dificil de descrever, mas vocé reconhece quando a vé. A apresentadora de
TV Rachel Ray tem energia. O presidente BarackObama e Tony Robbins também tém. Essas
trés pessoas possuem estilos diferentes, mas falam com energia.

Tente esse exercicio: pratique deixar sua zona de conforto. Primeiro grave alguns minutos
da sua apresentagdo, como vocé normalmente a faria. Reproduza-a, de preferéncia com alguém
assistindo. Pergunte a si mesmo e ao observador:“Onde estou na escala de energia?’. Agora tente
de novo. Dessa vez, deixe sua zona de conforto. Represente como um ator canastrido. Eleve a voz.
Use gestos largos. Sorria com exagero. Chegue a um ponto em que vocé se sinta um pouco
desajeitado e desconfortavel se realmente fizer a apresentagdo daquela maneira. Agora assista
de novo. Provavelmente sua energia estara no nivel correto. A maioria das pessoas subestima
quédo pouca energia elas realmente usam durante uma apresentagido. Quando sdo solicitadas a
exagerar ¢ deixar sua zona de conforto, elas alcangam o nivel correto.

Cinco etapas para ensaiar comentarios “improvisados”

Com a economia mergulhando mais fundo na recessdo, 2009 foi um ano dificil para o
langamento de carros, mas as fabricas de automdveis ndo podiam interromper projetos e planos
iniciados anos atras. Em janeiro, falei com um grupo de executivos do setor. Eles foram
designados porta-vozes dos novos modelos de carros, que logo chegariam as concessionarias
norte-americanas, e buscavam conselhos a respeito de como responder a perguntas dificeis da
midia. No mesmo dia, Hillary Clinton, indicada a secretaria de Estado, estava respondendo a
perguntas da Comissao de Relagdes Exteriores do Senado, em uma audiéncia para confirmagao
de sua indicagdo ao posto. Para a Associated Press, o desempenho dela foi sereno, e Tom
Brokaw, da rede de TV NBC, afirmou que Hillary Clinton é conhecida por sua lendaria
preparagio. Disse, entdo, aos executivos do setor automobilistico que se preparassem para
perguntas dificeis da mesma forma que Hillary provavelmente se preparou para a audiéncia de
cinco horas de duragao.



Trata-se de uma técnica que chamo “método do balde™, sendo utilizada, de uma forma ou
de outra, por presidentes de empresa, politicos e, sim, também por Steve Jobs, que parece ter
respostas prontas para todas as perguntas. Vocé pode usar esse método para se preparar para
apresentagdes, promogdes de venda, telemarketing ou qualquer outra situag¢do sujeita a perguntas
dificeis ou delicadas.

1. Identifique as perguntas mais comuns que podem ser formuladas. Hillary Clinton
esperava uma pergunta a respeito da fundagdo internacional do seu marido e sua lista de
doadores. Muitos criticos abordaram o assunto, afirmando que a indicagdo dela ao cargo de
secretaria de Estado representaria um conflito de interesse. Ela também sabia que cada um dos
“barris de polvora” do mundo, na época, seria alvo de questionamento: Gaza, Ira, Iraque,
Paquistio e outros. Para os executivos da inddstria automobilistica, as perguntas mais provaveis
seriam algumas como: “Como vocé espera vender carros nessa situagdao econdémica?” ou: “O
ano de 2009 sera pior para a industria automobilistica?”.

2. Coloque as perguntas em “baldes” ou categorias. Em um balde, pode haver somente
uma unica pergunta, como no caso da Fundagao Clinton, ou muitas, como no caso dos fabricantes
de carros sobre a economia. A ideia ¢ reduzir a quantidade de perguntas para a qual vocé deve se
preparar. E estranho, mas na minha experiéncia de treinamento de milhares de palestrantes a
maioria das perguntas recai em sete categorias — ou sete baldes.

3. Elabore a melhor resposta que puder dar para a categoria. E isso ¢ fundamental: a
resposta deve sempre fazer sentido, independentemente de como a pergunta ¢ feita. Vocé deve
evitar tentar responder pormenores em relagdo a pergunta formulada. Por exemplo, aqui esta a
resposta de Hillary Clinton sobre as iniciativas de arrecadagio de fundos do marido: “Estou muito
orgulhosa de ser indicada pelo presidente eleito para o cargo de secretaria de Estado e também
estou muito orgulhosa a respeito das realizagdes do meu marido, da Fundagao Clinton e das
iniciativas associadas que ele empreendeu”. Ela teria dito exatamente a mesma coisa,
independentemente de quio incisiva fosse a pergunta dos senadores republicanos.

4. Ouga com atengdo a pergunta, identificando a palavra-chave —um gancho — que o
ajudara a escolher o balde correto do qual tirar sua resposta.

5. Olhe a pessoa nos olhos e responda com confianga.

Os palestrantes bem preparados ndo memorizam respostas para centenas de possiveis
perguntas. Em vez disso, eles preparam respostas para categorias de perguntas. A maneira como
uma pergunta ¢ formulada ¢ secundaria. Pense sobre isso do seguinte modo: seu objetivo ¢
realizar uma miniapresenta¢do dentro de uma apresentagdo.

Vocé pode utilizar o método do balde para recompor a pergunta a seu favor. Suponhamos
que o produto da sua empresa ¢ mais caro que um similar oferecido por um dos seus
concorrentes. Também suponhamos que haja um bom motivo que justifique o prego mais alto. A
maneira como a pergunta ¢ formulada ndo ¢ tio importante quanto a resposta que vocé elaborou
para a categoria “pre¢o”. O didlogo pode ser o seguinte:

CLIENTE: Por que vocé esta cobrando 10% a mais pelo mesmo produto que posso obter



da empresa X?

VOCE: Vocé es
para a resposta que vocé elaborou a respeito de “pre¢o”. Embora a formulagao adotada pelo
cliente seja diferente da palavra escolhida por vocé, ela ¢ a deixa para sua resposta preparada
sobre o assunto.] Acreditamos que nosso produto tem um prego competitivo, principalmente para
um produto que melhora o lucro dos nossos clientes em 30%, em média. E importante lembrar
que temos a melhor equipe de assisténcia técnica do setor. Isso significa que, se vocé precisar de
suporte, vocé o terd. Nossa equipe esta disponivel 24 horas por dia, 7 dias por semana. Nenhum
dos nossos concorrentes pode dizer o mesmo.

perguntando sobre prego. [Nesse caso, “cobrando a mais” ¢ o gancho

Conhego o presidente de uma grande empresa de capital aberto que utiliza esse método
com muita competéncia. Por exemplo: durante uma reunido muito tensa, um analista pediu que
ele respondesse a respeito de alguns comentarios desfavoraveis feitos pelo seu maior
concorrente. “Concorréncia” era a palavra gancho. Esse presidente sorriu e manteve-se com
confianga no caminho certo, afirmando: “Nosso conceito sobre o que ¢ concorréncia ¢ diferente
de muitos outros. Achamos que vocé deve ter classe para disputar. Concorremos oferecendo aos
nossos clientes um servigo de alta qualidade e compartilhamos nossa visdo do rumo que o setor
estd seguindo. A medida que obtemos mais sucesso, vemos mais concorrentes ingressando no
mercado. E parte do processo de ser lider”. Com essa tnica resposta, o presidente da empresa
rechagou os comentarios do concorrente ¢ recompds a questdo, concentrando-se na lideranga da
sua empresa.

Quando Henry Kissinger, ex-secretario de Estado, foi questionado a respeito de como ele
lidava com as perguntas da midia, retrucou:“Que perguntas vocé tem para minhas respostas?”.
Suas respostas ja estavam elaboradas. A midia ¢ uma plateia dificil, e, hoje em dia, seus clientes
também o sdo. Ndo deixe que perguntas incomodas tirem-no do jogo.

Os cacoetes verbais de Caroline Kennedy
Cacoetes como “0.k?”, “Certo?” ¢ “Né?” ndo deveriam desqualificar ninguém para um
cargo publico, nem deveriam por em questio a eficiéncia de uma pessoa como lider
empresarial. Geralmente, no entanto, os cacoetes reduzem a influéncia da pessoa aos olhos dos
outros. No inicio de 2009, Caroline Kennedy manifestou interesse pelo cargo de senadora pelo
estado de Nova York, que ficou vago em virtude da indicagdo de Hillary Rodham Clinton para
secretaria de Estado dos Estados Unidos. A midia alfinetou a performance de Caroline Kennedy
devido a sua tendéncia em abusar de cacoetes verbais em seus comentarios. Caroline disse
“sabe?” mais de 30 vezes em uma entrevista de dois minutos. Escutar seus cacoetes tornou-se um
passatempo entre os blogueiros e os apresentadores de programas de radio. Em pouco tempo, ela
desistiu de seu pleito.

Aqui estdo trés formas de eliminar os cacoetes de seus comentarios, antes de eles
prejudicarem sua mensagem:



* Peca feedback. A maioria de seus colegas tem medo de ofendé-lo. Quando alguém me
pede conselho, e eu percebo algumas areas que precisam ser aprimoradas, sou durdo. Ao
mesmo tempo, e também como ocorre com a maioria das outras pessoas na mesma situagéo,
hesito em oferecer conselhos quando néo solicitados, mesmo se sinto muita vontade de dizer algo
que possa melhorar as habilidades de apresentacio de alguém. Por isso, uma vez que a maior
parte da sua familia, amigos e colegz

evita fazer criticas por receio de ofendé-lo, eles nao lhe
dirdo, de modo voluntario, que seus maneirismos sdo irritantes. Talvezse Caroline Kennedy
tivesse pedido um feedback honesto, alguém poderia ter Ihe dito: “Caroline, antes de tentar
pleitear junto ao governador o cargo de senadora pelo estado de Nova York, precisamos
trabalhar a maneira como vocé respondera as perguntas. Suas respostas terdo de ser especificas,
inspiradoras e isentas dos cacoetes que vocé usa nas conversas cotidianas”.

« D& uma pancadinha no copo. Descobri essa técnica totalmente por acaso. Mas ela
funcionou muito bem. Estava ajudando uma mulher a ensaiar uma apresentagio e percebi que
uma palavra sim, outra ndo, era um “N¢é?” ou um “O.k?”. Aquilo estava irritando. Assim, disse a
ela que daria uma pancadinha em um copo de 4gua com uma pequena colher sempre que cla
recorresse a um cacoete verbal. Minhas pancadinhas ficaram frequentes — e também irritantes —,
estimulando-a a eliminar seus cacoetes quase de imediato. Desde entdo, utilizei essa técnica
algumas vezes, com igual sucesso. Naturalmente, essa técnica requer uma segunda pessoa para
observar vocé e dar uma pancadinha no copo durante seu ensaio da apresentagio.

« Grave seu ensaio e o reproduza na presenca de outras pessoas. Se realmente quiser
melhorar suas habilidades de apresentagdo, grave seu ensaio em video e o reproduza para uma
outra pessoa. Nao ¢ necessario gravar toda a apresenta¢do, somente os primeiros cinco minutos.
Esse video deve Ihe dar todas as informagdes necessarias para a realizagdo de alguns ajustes.
Vocé pode ficar surpreso com a quantidade de cacoetes verbais que empregou. Para a maioria
das pessoas, observar-se em sua propria apresentagdo ¢ o suficiente para superar certos
problemas. O feedback de um video ¢ ainda mais eficaz na presenga de outras pessoas, que
podem captar alguns maneirismos que vocé ndo percebeu.

Alguns cacoetes verbais, de vezem quando, ndo atrapalham sua capacidade de persuadir
uma plateia, mas o uso excessivo deles pode prejudicar seus esforgos. A boa noticia é que, assim
que tomar consciéncia do problema, vocé pode facilmente seguir as sugestdes aqui apresentadas
para reduzi-lo ou elimina-lo.

Melhor antidoto para os nervos

A preparagdo continua ¢ a melhor maneira de superar o medo do palco: saiba o que vocé
vai dizer, quando vocé vai dizer e como vocé vai dizer. Muitas pessoas focam no seu eu durante
suas apresentagdes, gerando ainda mais ansiedade para si mesmas. Elas se perguntam: “Minha
camisa esta amarrotada? O que a pessoa da terceira fila estd pensando?”. Em outras palavras: o
foco estd em vocé. Em vez disso, passe de “eu” para “nds”. Ponha sua atengdo em o que seu
produto, ou servigo, significa para a vida dos ouvintes e confie em sua preparagdo. Trabalhei



com diversos executivos que valem milhdes (em alguns casos, bilhdes) de dolares. Adivinhem s6:
eles ficam nervosos falando na frente de grupos de pessoas. Uma coisa engragada a respeito
“dos nervos”: quanto mais vocé pratica, menos nervoso ficara.

Conhego um lider empresarial famoso mundialmente que fica muito nervoso em
apresentagdes importantes. Ele supera isso se preparando a exaustdo. Ele sabe o contetido de
cada slide e exatamente o que vai dizer. Chega cedo ao local da apresentagdo, para que possa
testar o0 som, o projetor e os slides. Esse executivo até sabe onde estdo os refletores de luzdo
espago, nunca ficando na sombra. Isso ¢ preparagdo. Ele pode ficar nervoso, mas a rotina o faz
se sentir mais confiante, e ele é considerado um dos melhores palestrantes dos Estados Unidos
corporativos.

Vijay Singh, jogador profissional de golfe, treina milhares de jogadas por dia para se
preparar para um torneio. Michael Phelps, ganhador de diversas medalhas de ouro olimpicas,
nada 80 quildmetros por semana para se preparar para uma competi¢do, e Steve Jobs dedica
muitas horas de pratica cansativa antes de uma apresentagdo. Os melhores de todas as areas nao
deixam nada ao acaso. Se vocé quiser empolgar uma plateia, siga o manual de estratégias de
Steve Jobs e comece a praticar.

Notas do editor

« Pratique, pratique e pratique. Nao dé ponto sem no. Analise cada slide, cada
demonstragdo e cada mensagem-chave. Vocé deve saber exatamente o que vai dizer, quando
vai dizer e como vai dizer.

« Grave em video sua apresentagdo. Arranje uma camera de video e grave seu
desempenho. Vocé ndo precisa gravar toda sua apresentagdo. Os primeiros cinco minutos sdo
capazes lhe dar muita informagao. Preste atengdo a linguagem corporal e aos cacoetes verbais.
Eles atrapalham e distraem. Se possivel, analise o video com a ajuda de outra pessoa.

« Utilize o método do balde para se preparar para perguntas dificeis. Vocé descobrira que
a maioria das perguntas recai sempre nas mesmas categorias.



Cena 16 - Use roupas adequadas

E dificil acreditar que uma empresa de 2 bilhdes de dolares, com 4.300 funcionarios, seja
incapaz de concorrer com seis pessoas de jeans.

STEVE JOBS, RESPONDENDO A UMA AGCAO JUDICIAL DA APPLE CONTRA ELE,
DEPOIS DE ELE RENUNCIAR A PRESIDENCIA DESTA PARA CRIAR A NEXT.

Steve Jobs ¢ 0 antiCher.34 Em seu show de Las Vegas, Cher e seus dangarinos faziam 140

trocas de figurino; Jobs possui um tnico figurino para cada performance. Para as apresentagdes,
ele sempre usa camiseta preta de manga comprida, jeans desbotado e ténis branco. Se vocé
quiser saber com mais detalhes, ele usa camiseta St. Croix, jeans Levi’s 501 e ténis New Balance.
Nio que isso tenha muita importancia, pois vocé ndo vai se vestir como ele. Ele pode se dar a
esse luxo porque ¢ Steve Jobs e vocé ndo. Sério. Se vocé ¢ um mito empresarial, que reinventou
todo o setor de informatica, pode usar quase tudo o que quiser.

Embora a maioria das pessoas esteja familiarizada com a camiseta preta e o jeans de Jobs
—até mesmo os criadores dos The Simpsons vestiram o personagem Jobs com jeans e camiseta
preta para um episodio de 2008 —, ele nem sempre se vestiu dessa maneira. Quando Jobs era
jovem, tentando ser levado a sério pelos investidores e pelo piblico, ele se vestia de forma muito
mais conservadora. O Jobs de 1984 parecia muito diferente do Jobs de 2009. A primeira capa da
revista Macworld, de janeiro de 1984, mostrava Jobs parado atras de uma mesa de escritorio
com trés dos primeiros computadores Macintosh. Ele estava usando um terno marrom listrado,
gravata marrom e camisa social branca. Sim, Jobs ja vestiu listrado. Ele se vestiu de modo ainda
mais conservador para uma apresentagdo, quando langou o Macintosh, aparecendo de camisa
social branca, calga cinza, blazer azul escuro com duas fileiras de botdo e gravata borboleta
verde. Imaginem s6! Jobs de gravata borboleta. E verdade!

Jobs é esperto. Seu guarda-roupa sempre refletiu o lider que ele queria se tornar. Sempre
teve consciéncia da impressdo que as roupas podem causar nas pessoas. Enquanto estava
afastado da Apple, ele foi apresentar sua nova empresa, a NeXT, para o Bankof America. Dan’l
Lewin, executivo de marketing da NeXT, apareceu na casa de Jobs de jeans para acompanha-lo
na reunido. Jobs estava usando um carissimo terno Brioni, da Wilkes Bashford, loja de artigos
finos de Sao Francisco. “Ei”, disse Jobs,“estamos indo ao banco hoje”. Para Jobs, jeans era
adequado para o escritorio, mas ndo para uma visita ao banco. Agora vocé pode ter ficado
confuso. Jobs usava um terno para ir ao banco e jeans no escritorio. Que ligdo podemos tirar
disso?

Um verdadeiro herdi militar, Matt Eversmann, ex-oficial dos Rangers do exército norte-
americano, certa vezme deu o melhor conselho sobre guarda-roupa que ja ouvi. Eversmann
liderou as tropas em uma batalha ferozem Mogadicio, na Somalia, em outubro de 1993. A
batalha se converteu em um filme intitulado Falcdo Negro em perigo. Conheci Eversmann em
uma conferéncia empresarial e pedi a ele algum conselho sobre lideranga que poderia dividir
com meus leitores. Segundo ele, os grandes lideres se vestem um pouco melhor que todos os
demais. Ele revelou que, quando se encontrava com um subordinado pela primeira vez, seus
sapatos brilhavam mais, seus trajes brancos estavam mais brancos e sua calga estava mais bem




passada.

Nunca me esqueci desse conselho. Tempos depois, entrevistei George Zimmer, fundador
da rede de lojas de roupas Men’s Wearhouse. Zimmer concordou com Eversmann, mas
acrescentou: “Roupas apropriadas para a situagdo”. Faz sentido: vocé ndo vai a um piquenique da
empresa com a mesma roupa que usa no escritorio. Além disso, as empresas apresentam
culturas diferentes. A Apple ¢ rebelde, criativa e comprometida em pensar diferente. Tudo bem
um funcionario da Apple usar trajes mais informais do que um executivo de Wall Street.

Quando vocé inventar um produto que transforme o mundo, podemos falar sobre se vestir
informalmente para as circunstincias formais... Por enquanto, eis o melhor conselho sobre
guarda-roupa que posso lhe dar: sempre se vista um pouco melhor que todos os demais, mas com
roupas apropriadas para a situagao.

Notas do editor

* Vista-se como o lider que vocé quer se tornar, e ndo de acordo com a posi¢ao que vocé
tem atualmente. Os grandes lideres se vestem um pouco melhor que todos os demais do recinto.
Lembre-se: quando Jobs foi procurar financiamento em um banco, ele usava um terno
carissimo.

« Use roupas apropriadas para a situagdo. Steve Jobs pode se dar ao luxo de vestir camiseta
preta, jeans e ténis porque tudo a respeito de sua marca ¢ construido sobre o conceito de abalar o
status quo.

« Se vocé for se vestir como um rebelde, vista-se como um rebelde bem-sucedido. Jobs
usa camisetas St. Croix. Pode parecer uma camiseta preta, mas, no minimo, ele gastou muito
dinheiro nela.



Cena 17 - Deixe de lado o roteiro

Seja seu proprio padrdo de qualidade. Algumas pessoas ndo estio acostumadas com um
ambiente em que se espera a exceléncia.
STEVE JOBS

Steve Jobs ¢ o apresentador perfeito para as plateias do século XXI, que querem se
envolver em conversas e ndo em palestras. Jobs possui um estilo casual de oratoria; uma
informalidade, como discutido nos capitulos anteriores, resultante de horas de pratica. A pratica
permite que ele trabalhe geralmente sem um roteiro. Durante as demonstragdes, Jobs oculta
discretamente suas anotagdes da plateia e nunca as 1€ palavra por palavra. As anotagdes servem
somente como fichas de sugestdo para a proxima etapa da demonstragdo. Em geral, ele faza
maior parte de sua apresentagdo sem recorrer a anotagoes.

Como sugerido na Cena 8, a maioria dos apresentadores cria “slidocumentos”, ou seja,
documentos disfar¢ados de slides. Os slidocumentos servem como muletas para apresentadores
mediocres, que leem cada palavra do slide, muitas vezes dando as costas para a plateia para
fazer isso. Jobs tem um roteiro, normalmente, em sua mente. Seus slides, que sio muito visuais,
atuam como um incitador. Cada slide possui uma ideia-chave e somente uma unica ideia.

Apos Jobs tirar o novo MacBook Air de um envelope pardo no momento inesquecivel da
Macworld 2008, ele analisou 0 novo computador com mais detalhes. Como podemos observar no
Quadro 17.1, seu slide continha bem poucas palavras, mas incluia informagao suficiente para
atuar como um incitador para uma Gnica ideia. Um tnico tema por slide.

Jobs explicou que 0 MacBook Air possuia 0 mesmo processador utilizado em todos os
outros notebooks e iMacs da Apple. Ele se admirou com o fato de a Intel ter conseguido
acompanhar o desafio, criando um processador da mesma capacidade mas em um tamanho que
era 60% menor. Em seguida, Jobs apresentou Paul Otellini, presidente da Intel, que entregou a
Job uma amostra do processador. O dispositivo era dificilmente visivel para qualquer pessoa
sentada depois da primeira fila, mas Jobs alegrou a plateia com seu sorriso. “Isso ¢ uma
tecnologia impressionante”, ele disse, ndo tentando ocultar seu entusiasmo (Figura 17.1).

Q UADRO 17.1 UM UNICO TEMA POR SLIDE NA APRESENTACAO DE JOBS NA
MACWORLD 2008

PALAVRAS DE SLIDES DE



STEVE STEVE

“E 0 notebook
mais fino do
mundo.” [ Somente texto. ]

O notebook mais
fino do mundo.

“Abra-o e ele tem

um fecho

magnético; nenhum [Foto do

gancho para computador com as



prender na sua palavras do lado
roupa.” esquerdo do slide.]

Fecho magnético.

“Tem uma tela
widescreen de

13,3 polegadas.” [Foto do
computador com as

palavras no meio
de um fundo preto.]

Widescreen de



13,3 polegadas.

“Atelaé

maravilhosa. E

retroiluminada por [Foto do

LEDs. Economiza computador com as
energia, ¢ brilhante palavras do lado

e funciona no esquerdo do slide.]
instante que voce a
abre.”
Retroiluminado
por LEDs.

“No alto da tela, ha [Foto do
uma camera 1Sight computador



embutida para
videoconferéncias
pronta para uso.”

desaparece
gradualmente,
revelando a

camera 1Sight no
alta-da tela ]

“Olhe para baixo.
Ha um teclado de
tamanho normal.
Esse é talvez o
melhor teclado de
notebook que ja
fizemos. E um
teclado
fenomenal.”

artouda o

[Foto do teclado
com as palavras do
lado esquerdo do
slide.] Teclado de
tamanho normal.

“Temos um
trackpad bem
grande, que ¢
incrivel. Também

[Foto do trackpad
com as palavras do



existe um apoio lado esquerdo do
multitoque slide.]
embutido.”

Apoio multitoque.

“Novamente, voces

podem ver como

ele € bonito e fino. [Foto da vista
Agora, como no6s lateral do
encaixamos um computador. ]
Mac aqui? Ainda

estou

impressionado

COMO NOSSOS Como encaixamos
engenheiros foram um Mac aqui?



capazes de
conseguir 1ss0.”

“A magica real
esta na eletronica.
Existe um Mac
completo sobre
uma placa. O que
ha de tdo especial
a respeito disso?
Essa placa ¢ tao
grande quanto isso.
[Nao menciona um
lapis; deixa o slide
falar por si
mesmo.] E
realmente muita
pequena. Foi uma
faganha incrivel de

[Foto da placa-mae
com a imagem de
um lapis ao lado.
A placa € menor
que o comprimento
do lapis.]



engenharia
encaixar todo um

“Nao abrimos mao [Foto do

do desempenho. O microprocessador
MacBook Air ¢ Intel Core 2 Duo.]
equipado com um

processador Intel

Core 2 Duo.

Realmente, é um

processador muito

rapido... Fora de

série.”




FIGURA 17.1
Jobs revela auténtico entusiasmo ao segurar o mintisculo processador Intel do MacBook

Cinco etapas para deixar de lado o roteiro

Os grandes atores ensaiam durante meses antes da noite de estreia. A plateia iria embora
se um ator aparecesse no palco com um roteiro na méo. Esperamos que os atores falem
naturalmente, e ndo como se tivessem decorado as falas, ainda que seja exatamente isso o que
eles fazem. A plateia espera o mesmo de vocé: um orador coloquial, que, em vezde falar
errado, atinja cada alvo com precisdo. A seguir, apresentamos cinco etapas que o ajudario a
memorizar seu roteiro, fazendo vocé parecer tdo natural quanto um ator talentoso ou um
apresentador sensacional como Steve Jobs:

1. Escreva seu roteiro com frases completas na seciio “anotacdes” do PowerPoint. Nao
¢ o momento para uma edigio extensa. Simplesmente escreva suas ideias em frases completas.
Procure, contudo, manter as ideias restritas a ndo mais que quatro ou cinco frases.



2. Destaque ou sublinhe a palavra-chave de cada frase e exercite sua apresentacio.
Ensaie rapidamente seu roteiro, sem se preocupar com tropegos ou esquecimento de algum
ponto. Dé uma olhada nas palavras-chave para refrescar a memoria.

3. Elimine as palavras irrelevantes das suas frases do roteiro, deixando somente as
palavras-chave. Exercite sua apresentagdo novamente, desta vez usando as palavras-chave
apenas como lembretes.

4. Memorize a tnica ideia-chave por slide. Pergunte-se: “Qual ¢ a unica coisa que quero
que minha plateia se lembre do slide?”. O visual do slide deve complementar o tnico tema.
Nesse caso, o visual torna-se seu incitador. Por exemplo: quando Jobs falou sobre o Intel Core 2
Duo como o processador padrdo que equipava o MacBook Air, seu slide mostrou somente uma
foto do processador. A “Unica coisa” que ele quis que a plateia soubesse era que a Apple tinha
produzido um computador ultrafino, sem abrir mao do desempenho.

5. Exercite toda a apresentacio sem anotagdes, usando simplesmente os slides como
incitador. Depois que cumprir essas cinco etapas, vocé tera ensaiado cada slide quatro vezes, o
que representa muito mais tempo do que a média que um palestrante dedica a exercitar uma
apresentagao.

Agora vamos por em pratica o método das cinco etapas. Deparei-me com um antncio do
fundo mutuo Vanguard. Mostrava dois copos de agua: o da esquerda continha uma pequena
quantidade de agua e o da direita estava totalmente cheio. O titulo dizia: “Quanto menor o custo,
mais vocé ganha”. Anlincios como esse proporcionam exemplos excelentes de como criar slides
com visual cativante. Suponhamos que o anuncio seja um slide: 0 Quadro 17.2 mostra o que
poderia ser um roteiro hipotético, redigido com as cinco etapas em mente. (Criei o contetido com
base nas informagdes do material de marketing daVanguard.)

Q UADRO 17.2 APLICANDO O METODO DAS CINCO ETAPAS PARA DEIXAR DE LADO
O ROTEIRO.

ETAPA ROTEIRO DA
APRESENTACAO



O quanto custa seu
investimento ¢ muito
importante e pode ter um
impacto sobre quanto dinheiro
vocé ganha em longo prazo.
Em geral, quanto menor o
custo, mais vocé ganha.
Muitos bancos de investimento
afirmam que sao de baixo
custo, mas, na realidade,
cobram seis vezes mais do que
nos. Isso pode custar milhares
de ddlares a vocé. Por
exemplo, se investir 10 mil
doélares por 20 anos, com um
retorno de 8% ao ano, vocé
ganhard 58 mil d6lares com



nosso fundo, um valor muito
maior emrelacao a média do
setor.

Seus custos de investimento
sdo muito importantes €
podem ter um impacto sobre
quanto dinheiro vocé€ ganha no
longo prazo. Em geral, quanto
Menor o custo, mais vocé
ganha. Muitos bancos de
investimento afirmam que sao
de baixo custo, mas, na
realidade, cobram seis vezes
mais do que nods. Isso pode
custar milhares de ddlares a
vocé. Por exemplo, se investir
10 mil dolares por 20 anos,



com um retorno de 8% ao ano,
voc€ ganhara 58 mil dolares
com nosso fundo, um valor
muito maior emrelacao a

 diad .

Custos de investimento sao
importantes.

Quanto menor o custo, mais
vocé ganha.

Seis vezes mais.



Ganhara 58 mil dolares.

4 Quanto menor o custo, mais
vocé ganha.

5 Ensaie a apresentagdo sem
anotagoes. O slide de dois
copos de agua — um vazio e
outro cheio — deve ser o
suficiente para incita-lo a
apresentar a informacao: os
quatro marcadores da etapa 3.

No momento em que vocé realmente fizer a apresentagdo final, se as anotagdes lhe
derem pazde espirito, mantenha-as ao alcance. Um beneficio importante do software de
apresentacdo Keynote da Apple é que ele permite que o apresentador veja as anotagdes na tela
do computador enquanto a plateia vé o slide projetado. Isso ¢ mais dificil fazer com o
PowerPoint, mas ndo ¢ impossivel. No entanto, independentemente do sofiware utilizado, se vocé



praticar bastante, percebera que ndo precisa recorrer as suas anotagdes.

Como Joel Osteen inspira milhdes de fiéis

Joel Osteen é o pastor mais popular da Igreja de Lakewood, em Houston. Ele prega para
cerca de 47 mil pessoas por semana, que comparecem para vé-lo pessoalmente, e para milhdes
de outros fiéis pela TV. Osteen fala em um estilo coloquial e natural, e raramente perde o ritmo,
apesar de criar 30 minutos de contetido por semana. Como ele fazisso? Primeiro, Osteen se
empenha. Ele comega a trabalhar nos sermdes na quarta-feira anterior a sua apresentagdo e
passa a maior parte dos quatro dias praticando. Segundo, Osteen utiliza anotagdes, mas d4 uma
olhada nelas com muita discrigdo. Ele pde as anotagdes em um pulpito, mas nunca fica atras
dele. Essa abordagem permite que ele mantenha um contato visual com a plateia e conserve
uma postura aberta. Ele nunca 1é uma frase completa das suas anotagdes. Em vez disso, caminha
por tras do pulpito, da uma olhada nas anotagdes ¢ continua caminhando para o lado oposto,
transmitindo suas mensagens diretamente para os fiéis.

Como utilizar anotag¢des quando estas forem necessarias

Anotagdes ndo sdo inerentemente ruins. Em um raro vislumbre de como Jobs realmente
utiliza as anotagdes, um blogueiro tirou uma foto das anotagdes da demonstragio de Jobs na
Macworld 2007, notéria pelo langamento do iPhone. As anotagdes eram ligadas de modo
ordenado, e etiquetas codificadas por cor separavam as se¢des. A foto do blogueiro mostrava o
livreto aberto na pagina em que Jobs demonstrava os recursos de internet do iPhone. Quatro
categorias estavam claramente marcadas em negrito ¢ em uma fonte maior: Mail, Safari,
Widgets e Maps. Sob cada categoria principal, havia de dois a cinco pontos de apoio.
Consideremos um em particular, a se¢do Maps. Eis exatamente o que estava impresso na pagina:

MAPS

* Moscone West

« Starbucks: pedir 4 mil /attes para viagem
* Monumento de Washington

* Mostrar satélite

« Torre Eiffel, Coliseu

E isso. Essas anotagdes eram todas as incitagdes que Jobs precisava para encaminhar sua
plateia para uma parte especifica da demonstragao.

Jobs comegou dizendo a plateia que queria mostrar a ela algo “realmente incrivel”: o
Google Maps no iPhone. Primeiro, ele abriu o aplicativo e deu um zoom no mapa da cidade de
Sao Francisco, mostrando a rua da Moscone West, o local da Macworld.

A segunda coisa que Job fez foi digitar “Starbucks” para procurar a cafeteria mais



proxima. Em seguida, ele ligou para a loja Starbucks pelo iPhone e passou o trote apresentado na
Cena 12, pedindo 4 mil /attes para viagem. (Eu ndo fazia ideia de que a piada a respeito dos lattes
estava no roteiro, até ver a foto das anotagdes de Jobs no palco. Ele a representou como se fosse

um momento espontineo, mostrando, de novo, que Jobs ndo da ponto sem no.)

A terceira coisa que ele fez foi visitar o Monumento de Washington, dandos dois toques na
tela para aproximar o mapa. Quarto: Jobs selecionou a opgdo para substituir o mapa por fotos de
satélite. Ele trouxe uma imagem do Monumento de Washington. “Nao ¢ incrivel, direto para o
meu telefone?”, afirmou. Finalmente, Jobs visitou a torre Eiffel e o Coliseu romano, mostrando
ambos na visdo de satélite. Ele concluiu, afirmando:“Imagem de satélite direto para o nosso
telefone. Inacreditavel. Ndo ¢ incrivel?”. Jobs valeu-se do seu roteiro para a demonstragdo, mas
o roteiro foi escrito e ensaiado amplamente, para que poucas palavras-chave fossem necessérias
para guia-lo.

Sim, Steve Jobs parece coloquial, mas, a esta altura, sabemos que ser coloquial exige
muita pratica. Além disso, o modo como vocé pratica faztoda a diferenga. Utilize os slides como
um teleprompter, abordando um tnico tema por slide ¢ se baseando em diversos pontos de apoio.
Se esquecer alguns pontos de apoio, vocé tera, no minimo, atingido o tema principal. Sobretudo,
deixe de lado o roteiro. As anotagdes interferirdo com a conexdo emocional que vocé precisa
estabelecer com a plateia, prejudicando a experiéncia da apresentagdo. A atitude teatral pode
transformar uma apresentagdo comum em um evento excepcional; o uso de um roteiro durante
a apresentacdo impede que isso acontega.

Notas do editor

* Nio leia as anotagdes, exceto em circunstincias especificas, em que vocé deve seguir
um processo passo a passo, como uma demonstragao.

* Quando vocé precisar ler anotagdes, crie ndo mais do que trés ou quatro marcadores,
com texto em fonte grande, em uma ficha de anotagdo ou folha de papel. Crie uma ficha de
anotagdo por slide. Se estiver usando as anotag¢des do software de apresentagdo Keynote ou
PowerPoint, ndo crie mais do que trés ou quatro marcadores. Um unico marcador ¢ ainda
melhor.

« Utilize o visual do seu slide para incita-lo a transmitir apenas um Unico tema-chave —
uma mensagem principal — por vez Pense: “Um tema por slide ”.



Cena 18 - Divirta-se

Todos querem um MacBook Pro porque sdo muito descolados.
STEVE JOBS

Em 2002, o sistema operacional Mac OS X era novo em folha, e a Apple esforgava-se
para conseguir clientes e desenvolvedores que o adotassem. Jobs decidiu liquidar a questdo
literalmente na Worldwide Developers Conference.

Quando a apresentagdo comegou, Jobs ndo estava no palco. Em vez disso, fumaga branca
cercava um caixdo. Como fundo, uma sombria musica de 6rgéo. Jobs finalmente emergiu por
tras de uma cortina, caminhou até o caixdo, levantou a tampa e tirou uma copia em grande
escala do OS 9, o sistema operacional anterior da Apple. A plateia entendeu a piada
imediatamente e comegou a rir e a aplaudir.

Jobs estava comprometido com a piada e a levou adiante. Com a cépia do OS 9 encostada
no caixao, ele tirou uma folha de papel e escreveu um elogio para o sistema operacional. “O
Mac OS 9 era muito amigo de todos nés”, comegou.

Ele trabalhou de forma incansavel em nosso favor, sempre analisando
nossos aplicativos, nunca recusando um comando, sempre pronto para
nossas solicitagdes, exceto ocasionalmente, quando esquecia quem era e
precisava ser reinicializado. Ele nasceu em outubro de 1998... Estamos aqui
hoje para prantear a morte do OS 9. Ele esta no grande armazenador de
bits do céu, sem divida olhando para baixo com o mesmo sorriso que
exibia sempre que era inicializado. O espirito do Mac OS 9 se conserva em
sua proxima geragdo, o Mac OS X... Por favor, juntem-se a mim em um
minuto de siléncio, enquanto lembramos nosso velho amigo, o Mac OS 9.

Jobs caminhou de volta para o caixdo, recolocou a copia do OS 9 14 dentro, fechou a
tampa e pos uma rosa sobre ela. A plateia foi ao delirio. Jobs atingiu seu objetivo e se divertiu
muito fazendo isso.

Jobs se diverte e demonstra isso. Apesar do planejamento e da preparagdo arduos, das
muitas horas de ensaios e da dedicagdo desmedida para ndo errar nenhum slide ¢ demonstragéo,
algumas coisas ddo errado, mas ele nao deixa que elas o aborregam. Ele se diverte, quer a
demonstragdo funcione ou nao.

“Observemos como esse mercado ¢ grande”, afirmou Jobs, ao descrever a oportunidade
de mercado para o iPhone, na Macworld 2007. Inesperadamente, seus slides ndo avangaram.
“Meu controle remoto ndo esta funcionando”, ele disse. Quando Jobs caminhou para o lado
direito do palco, para verificar o computador, o slide pareceu avangar. “Ah, talvez esteja
funcionando. Ndo, ndo esta.” Jobs pegou outro controle remoto, mas este também nao funcionou.
Sorrindo, ele afirmou: “O controle ndo esta funcionando. Eles estio se engalfinhando nos
bastidores neste momento”. A plateia riu, e, apos alguns momentos tentando consertar o controle
remoto, Jobs fezuma pausa, sorriu ¢ contou a seguinte historia:



Sabe, isso me lembra o tempo do colégio. Steve Wozniake eu —
principalmente Steve — construimos um aparelhinho que bloqueava o sinal
de TV. Era um pequeno oscilador, que gerava frequéncias que distorciam
as imagens. Woz carregava o aparelho no bolso. Fomos até um dormitério
em Berkeley, onde Wozestudava, e um bando de caras estava assistindo a
Jornada nas estrelas. Ele, entdo, distorceu a imagem e alguém foi arruma-
la. Quando o cara estava voltando para seu lugar, Woz voltou a distorcer a
imagem. Em cinco minutos, o cara estava assim [contorce o corpo
conforme a Figura 18.1]... Tudo bem, parece que esta funcionando agora.

Nessa historia de um minuto, Jobs revelou uma faceta de sua personalidade que poucas
pessoas conheciam. Isso o deixou mais humano, cativante e natural. Ele também nunca se
perturba. Ja vi alguns apresentadores experientes ficarem bem atrapalhados por causa de
pequenos problemas.

Um usuério doYouTube postou um video de cinco minutos mostrando dezenas de micos de
Jobs. A quantidade de coisas que ddo errado ¢ surpreendente dado o nivel de pratica tdo
detalhada que entra em uma apresentagdo de Steve Jobs. Esse video sobre micos demonstra que
mesmo os melhores planos dio errado de vezem quando: um slide pode ndo avangar, um slide
errado pode aparecer ¢ uma demonstragdo pode nao funcionar. Essas coisas acontecem até com
o apresentador melhor preparado e podem acontecer — ¢ provavelmente acontecerdo — com
vocé em algum momento.



FIGURA 18.1
Jobs demonstra uma peca que ele e Steve Wozniak, cofundador da Apple, pregaram em
colegas do colégio.

A diferenga entre apresentadores mediocres e um verdadeiro mestre como Jobs ¢ que,
quando as demonstra¢des ndo saem como o planejado, Jobs reage com muita confianga. A
plateia vé um showman no controle completo do seu material. Se algo ndo funciona, Jobs ndo
perde tempo com isso, nem chama atengdo exagerada para o fato. Ele sorri, diverte-se, explica
para a plateia o que ela deveria ter visto ¢ segue em frente.

Nio se preocupe com as coisas pequenas

Na Macworld 2008, durante uma demonstragdo da Apple TV, Jobs estabeleceu uma



conexdo com o Flickr, um site de compartilhamento de fotos. Ele selecionou diversas categorias
para mostrar a plateia como as fotografias podiam ser acessadas no site e exibidas em uma TV
com tela widescreen, em uma sala de estar. Infelizmente, a tela da TV escureceu. Depois de
cerca de 20 segundos tentando recuperar as imagens, Jobs simplesmente se virou para a plateia,
sorriu e disse: “Bem, receio que o Flickr ndo esteja exibindo fotos nesta TV”.

Jobs ndo deixa nada perturba-lo no palco. Ao contrario, reconhece o problema, continua a
apresentagdo, resume o material e se diverte. Ele concluiu a demonstragdo da Apple TV dizendo:
“Tudo isso a partir da sua TV com tela widescreen: filmes, programas de TV, musicas, podcasts,
fotos do dot-Mac e — quando eles estiverem exibindo fotos — do Flickr! Entdo, ¢ isso que eu quis
mostrar para vocés hoje. Ndo ¢ incrivel?”. Jobs nunca perde o entusiasmo. A demonstragdo pode
ndo ter saido a perfei¢do, mas isso ndo diminui a alegria que ele sente pelo produto.

Independentemente de quanto vocé se preparar, algo pode — e provavelmente vai — sair
diferente do que foi planejado. Note que eu ndo disse que algo dara errado. Da errado somente
quando vocé chama a atengdo para o fato ou deixa isso arruinar o resto da sua apresentagdo. As
pessoas estdo ali para ouvi-lo, para aprender algo novo sobre o produto, servigo ou iniciativa que
pode melhorar suas vidas.

Quando uma demonstragdo ndo acontece de modo tdo perfeito quanto Jobs ensaiou, ele
nunca perde a calma. Ele dizalgo como: “Opa, ndo ¢ isso que eu queria” ou “Preciso de alguma
ajuda aqui, amigos; essa coisa ndo esta funcionando”. Ele dedicara alguns minutos para fazer a
coisa funcionar e fara isso com muita tranquilidade.

Em uma apresentagio de Jobs, uma camera digital pode ndo funcionar. Entdo, ele se
diverte com isso, joga-a para um funcionario da Apple sentado na primeira fila e diz: “Preciso de
um especialista para conserti-la. E muito técnico para mim. E muito impressionante quando
funciona”. E isso. E muito impressionante quando funciona.

Imagine assistir a um patinador no gelo apresentando uma coreografia complicada. Vocé
sabe que 0 menor erro pode fazé-lo levar um tombo. Quando isso acontece, vocé fica admirado,
mas espera que o patinador se levante e conclua sua participagdo, recebendo uma nota alta. O
mesmo se aplica a sua plateia. Ninguém espera a perfei¢do, exceto vocé. Sua plateia perdoara
um erro, enquanto vocé se recompde.

Durante a licenga médica de Jobs para um transplante de figado, muito foi escrito sobre o
que ele revelou, quanto ele devia ter revelado e se ele devia ter revelado antes. Jobs ficou
claramente decepcionado com a imprensa, criticando alguns jornalistas pela cobertura de
assuntos que ele queria manter sob sigilo. Enquanto blogueiros e jornalistas lutavam para obter o
furo sobre a natureza exata de sua doenga, fiquei impressionado com o modo como Jobs
manteve seu caracteristico bom humor.

Em setembro de 2008, Jobs entrou no palco da WWDC e disse: “Bom dia. Obrigado por
virem esta manhd. Temos coisas realmente estimulantes para dividir com vocés. Antes de
comegarmos, s6 quero mencionar isso”. Ele indicou um slide atras dele, que tinha uma tinica
frase: “As noticias da minha morte sio muito exageradas”. Jobs afirmou para a plateia:“E o
suficiente”, e continuou sua apresentagdo. A plateia riu e aplaudiu. A midia e os investidores
queriam mais informagdes, ¢ claro, mas isso foi tudo o que Jobs deu a eles naquele momento, e o
showman se divertiu com isso a custa deles.



Agora, isso é infoentretenimento!

A maioria dos comunicadores empresariais perde de vista o fato de que suas plateias
querem ser informadas e entretidas. Jobs aborda as apresenta¢des como infoentretenimento: ele
ensina algo novo para vocé e se diverte fazendo isso. E o melhor dos mundos para sua plateia. A
maioria dos executivos ndo sorri nem saboreia 0 momento tanto quanto deveria. Eles se prendem
muito a um estilo de apresenta¢do e perdem o entusiasmo que realmente sentem a respeito de
sua empresa, seu produto ou seu servigo. Jobs sempre caminha pelo palco com um sorriso largo,
um riso facil e uma brincadeira ou duas (muitas vezes a custa da Microsoft).

Em 16 de outubro de 2003, Job terminou sua apresenta¢io falando sobre uma nova alianga
musical com a AOL e explicando os novos recursos do iTunes. A plateia achou que era tudo, mas
Jobs tinha “s6 mais uma coisa” para apresentar. Ele afirmou que era um recurso que “muitas
pessoas achavam que nds nunca nos agregariamos até que aconteceu”. Apontou para o slide, que
dizia:“Uma coisa impossivel”. Ele disse:“Hoje estou aqui para revelar para vocés que isso
aconteceu”. E depois dessa introdugio, ele anunciou o iTunes paraWindows. A plateia riu ainda
mais quando Jobs afirmou:“O iTunes para Windows ¢ provavelmente o melhor aplicativo para
Windows ja criado!”. A plateia ficou eletrizada, e Jobs claramente apreciou a reagdo.

Steve Wozmiak cofundador da Apple, revelou que ele e Jobs gostavam de duas coisas em
comum: eletronica e pregar pegas. Desde o inicio dos anos 1970, quando Jobs ¢ Woz estavam
montando computadores juntos nas garagens das casas dos pais, Jobs tinha muita vontade de
levar os computadores pessoais para as pessoas comuns. Esse espirito se revela em cada
apresentacio dele. Sua apresentagdo ¢ entusiasmada, empolgante, informativa e, sobretudo,
divertida. Sob varios aspectos, manifesta-se naturalmente, porque ¢ o modo como ele viveu sua
vida.

Em 2009, depois que Jobs tirou sua licenga médica, o valor das agdes da Apple despencou
com base na especulag@o a respeito da saude dele, em uma possivel falta de novos e
empolgantes produtos e nas possiveis mudangas administrativas. Os analistas se perguntavam se a
Apple sem Jobs conseguiria manter seu sucesso.

Richard, o brincalhio

Nio tenho segredos. Ndo ha regras a seguir nos negocios. So trabalho duro e, como
sempre fiz, acredito que posso fazer. Mais que tudo, porém, tento me divertir.
RICHARD BRANSON

Um analista, Shaw Wu, tinha uma visdo diferente a respeito de tudo isso. Para ele, a Apple
sem Jobs prosperaria porque o espirito de Jobs tinha sido institucionalizado. Wu afirmou que a
Apple tinha uma capacidade incomum de atrair empreendedores obstinados, que esperam
mudar o mundo.



Para PC World, Jobs, um showman fora de série, tinha elevado as apresentagdes de novos
produtos a uma forma de arte; a revista esperava que ele recuperasse a satde rapidamente para
que pudesse liderar a empresa de novo e fosse capaz de voltar ao palco uma vez mais.

Por mais de trés décadas, Jobs enfeiticou 0 mundo. E, quer vocé seja um Macmaniaco ou
um PCmaniaco, todos nos temos uma divida de gratidio com Jobs, pela oportunidade de nos
juntarmos a ele no seu “barco magico e vertiginoso”, para citar Bob Dy lan, seu musico favorito.
Foi uma viagem magnifica, e se vocé prestar bastante atengao, Jobs pode ajudi-lo a vender suas
ideias com mais sucesso do que vocé alguma vezachou possivel.

Notas do editor

« Trate as apresentagdes como “infoentretenimento”. Sua plateia quer ser ensinada e
entretida. Divirta-se. E deixe isso ficar visivel.

« Nunca exprima pesar. Vocé tem pouco a ganhar chamando a atengdo para um
problema. Se sua apresentagdo apresentar uma pequena falha, reconhega-a, sorria e siga em
frente. Se ninguém perceber, exceto vocé, nio chame a atengdo para o problema.

* Mude seu ponto de vista. Se algo ndo sair exatamente como o planejado, nada dara
errado, a menos que vocé permita que isso prejudique o resto de sua apresentagdo. Mantenha o
roteiro geral em mente, divirta-se e ndo deixe o problema perturba-lo.



Bis! - Mais uma coisa

Mantenha-se avido, mas ndo se leve tdo a sério.
STEVE JOBS

Steve Jobs mantém sua plateia imaginando. Frequentemente, mas nem sempre, ele, antes
de encerrar uma apresentagao, diza plateia:“Mais uma coisa”. Por exemplo, Jobs revelou que
voltaria como presidente em tempo integral da Apple (eliminando a palavra “interino” do seu
titulo) como “mais uma coisa”, na conclusio da sua apresentagdo da Macworld, em 5 de janeiro
de 2000. E o elemento surpresa que as plateias passaram a amar e esperar. Como a plateia
espera “mais uma coisa”, Jobs nem sempre a satisfaz. Uma surpresa deixaria de ser surpresa se
todos soubessem que ela iria acontecer.

Assim, em verdadeiro estilo Steve Jobs, gostaria de agregar “mais uma coisa” a esta
discussdo. Em 12 de junho de 2005, pouco depois de ser acometido por uma forma rara mas
curavel de cancer de pancreas, Jobs fez o discurso de paraninfo na Universidade Stanford.
Tornou-se uma sensagio da internet. E um dos discursos de paraninfo mais populares do
YouTube, muito mais popular do que declaragdes de outros famosos paraninfos, como Oprah;
Randy Pausch, autor de 4 li¢do final; ou J. K. Rowling, autora da série Harry Potter.

Jobs elaborou o discurso usando muitas das técnicas que tornam suas apresentagdes tao
empolgantes. Naquele dia, os slides foram a unica coisa ausente. O resto ¢ tipico Steve Jobs.
Selecionei trechos para ilustrar como ele aplicou sua excepcional transmissdo de mensagem e
suas habilidades de apresentag@o para o agora famoso discurso. Também insisto para que vocé
assista ao discurso completo no site da Universidade Stanford.

Hoje quero contar para vocés trés historias da minha vida. E isso. Nada
muito importante. Apenas trés historias.

Vemos novamente a regra de trés (Cena 5) desempenhando um grande papel na
mensagem de Jobs. Ele elaborou um roteiro para seus ouvintes dizendo-lhes para esperar trés
historias: nem duas nem quatro, mas #és. A estrutura do discurso ¢ muito simples: abertura, trés
historias, conclusio.

A primeira historia é sobre ligar os pontos.

Aqui Jobs conta a primeira das trés historias pessoais. Essa primeira ¢ sobre sua saida do
Reed College apos seis meses. Para Jobs, foi assustador a principio, mas, no fim, deu certo,
porque permitiu que ele continuasse a fazer cursos que o interessavam, como caligrafia. Dez
anos depois, ele incorporou as fontes da caligrafia no Macintosh,“ligando os pontos”.

Era belo, historico, artisticamente sutil, de uma forma que a ciéncia néo é
capazde captar, e eu achei fascinante.



Jobs descobriu sua paixdo pela simplicidade e pelo design na infancia. Ele descobriu seu
objetivo basico, um fervor messidnico de mudar o mundo, e nunca olhou para tras. Compartilhe
sua paixdo pelo seu objeto, e seu entusiasmo sera contagioso.

Minha segunda historia é sobre amor e perda.
Nessa parte, Jobs fala sobre se apaixonar por computadores aos 20 anos e dividir essa

paixdo com seu amigo Woz. Ele falou sobre construir uma empresa de 2 bilhdes de dolares em
10 anos e, depois, aos 30 anos, ser despedido pela diretoria da Apple.

Estou convencido de que a tinica coisa que me manteve em movimento foi
o fato de amar o que fazia. Vocés tém de encontrar o que vocés amam.

Novamente a paixdo ¢ o tema central da vida de Jobs. Ele tem certeza de que teve sucesso
porque seguiu seu coragdo, sua paixdo verdadeira. H4 muita verdade nisso. Lembre-se: nenhuma
das técnicas de apresentagdo de Jobs funcionara se vocé nao demonstrar auténtica paixio por sua
mensagem. Descubra a tnica coisa que vocé mais ama fazer, aquela que vocé ndo consegue
esperar o sol nascer para fazer de novo. Entdo, terd encontrado sua verdadeira vocagdo.

Minha terceira historia é sobre a morte.

Essa frase inicia a parte mais comovente do discurso. Jobs lembra o dia em que os
médicos lhe contaram que ele sofria de cancer no pancreas. Ele achou que tinha de trés a seis
meses de vida. O cancer revelou-se uma forma muito rara mas curavel da doenga, porém a
experiéncia deixou uma marca indelével nele.

Ninguém quer morrer. Mesmo as pessoas que querem ir para o céu
preferem nao morrer.

Jobs sempre faz graga. Ele encontra um jeito de injetar humor em um assunto moérbido.

Seu tempo de vida ¢ limitado. Assim, ndo o desperdice vivendo a vida de
outra pessoa. Nao deixe um dogma captura-lo, ou seja, ndo viva sob o
efeito do pensamento de outra pessoa. Nao deixe a opinido dos outros
abafar sua voz interior.

Este paragrafo vai introduzr na sequéncia do texto o uso de um recurso retérico poderoso
chamado anéfora, isto ¢, a repeti¢do da(s) palavra(s) em frases consecutivas. Lembre o discurso
de Martin Luther King: “Eu tenho um sonho... Eu tenho um sonho... Eu tenho um sonho hoje”. Os
grandes oradores politicos, de Churchill a King, de Reagan a Obama, todos utilizaram anaforas
para estruturar argumentos poderosos. Como Jobs demonstra, essa estrutura classica de
linguagem ndo esta reservada somente a lideres politicos. Estd disponivel a qualquer pessoa que
quiser cativar uma plateia.




E o mais importante: tenha coragem de seguir seu coragdo e sua intuigdo.
De alguma forma, eles ja sabem o que vocé realmente quer ser...
Mantenha-se avido, mas nédo se leve tdo a sério.

Jobs termina o discurso com essa frase, seu tema e conselho basicos: “Mantenha-se avido,
mas ndo se leve to a sério”. Como discutimos, Jobs repetia seu tema basico diversas vezes em
uma apresenta¢do. Nesse caso, ele repete “Mantenha-se avido, mas nio se leve tio a sério” trés
vezes no paragrafo final.

O discurso de Jobs revela o segredo do seu sucesso como lider empresarial e
comunicador: faga o que vocé ama, enxergue os reveses como oportunidades e se dedique a
busca apaixonada pela exceléncia. Quer projetando um novo computador, langando invengdes,
comandando a Apple, supervisionando a Pixar ou fazendo uma apresentagio, Jobs acredita no
seu trabalho. Essa ¢ a tltima e mais importante ligdo que Jobs pode dar: o poder de acreditar em
simesmo e na sua historia. Jobs seguiu o corag¢do durante toda a vida. Siga o seu para cativar sua
plateia. Vocé estara um passo mais perto de fazer apresentagdes incriveis.



L Termo muito utilizado pela comunidade Mac. Em portugués, significa “diretriz
central”,“linha de ag¢ao”. (N.T.)

ideia

2 An inconvenient truth. (N.E)

3 Expressao comum a comunidade Mac, que significa incrivel, sensacional, excepcional etc.
(N.T)

4 The second coming of Steve Jobs. (N. E.)

3No original, Bullets Kill. Havia um trocadilho, que infelizmente ndo pdde ser feito na lingua
portuguesa: bullets, além de “marcadores”, também significa “balas”,“projeteis”. (N.T.)

8 Torneio anual de futebol americano. (N.T.)

z Tipo de quadro, usado geralmente para exposi¢des didaticas ou apresentagdes, em que fica
preso um bloco de papéis. (N.T.)

8 Literalmente significa “mostrar e contar”. Na pratica, ¢ uma técnica que consiste em mostrar
um objeto e discorrer sobre ele. E comumente aplicada na educagéo infantil nos Estados Unidos.
(N.T)

2 Inside Steve’s brain. (N. E.)

10 Nos Estados Unidos é usual que em relacionamentos interpessoais em que nio ha intimidade,
principalmente no ambito profissional, as pessoas se tratem pelo sobrenome. (N. E.)

L1 Byilt to last: successful habits of visionary companies. (N. E.)
12 A vitoria dos nerds. (N.E)

13 The one thing y ou need to know. (N. E.)

14 Put your heart into it. (N. E.)

15 Digital Rights Management (Gestdo de Direitos Digitais). (N. E.)

16 Tpe magical number seven, plus or minus two. (N. E.)



17 Cachinhos Dourados e os trés ursos ¢ uma historia muito popular no mundo inteiro, com
origem no folclore europeu.(N.T.)

13 Leadership in the era of economic uncertainty. (N. E.)
It} Associag¢do Atlética Universitaria Nacional. (N. E.)

20§ 6 titulo de um famoso livro de George Orwell, que apresenta o personagem Big Brother
(Grande Irmao) e retrata a luta contra um estado totalitario e onipotente. (N.T.)

21 Byyology. (N. E.)
22No original, off the charts. Traduzindo literalmente, significa “fora dos graficos”. (N.T.)

23 0 assassino Hannibal Lecter ¢ um personagem criado pelo autor Thomas Harris, que surgiu
primeiro no romance Dragdo vermelho (1981) e, posteriormente, nos filmes: O siléncio dos
inocentes (1988), Hannibal (1999) e Hannibal, a origem do mal (2006). (N.T.)

24 Jornalista, escritor ¢ espido inglés; criador do famoso personagem James Bond, conhecido
como 007. (N.T.)

25 Tenha um Mac. (N. E.)

26 No original, Out of the box, expressdo que também significa “pronto para uso”. (N.T.)
27 1conoclast. (N.E)

28 Vamos agitar, em portugués. (N.T.)

29 Campanha pela Linguagem Simples. (N.T.)

30 Fenémeno climatico de tempestade de areia que ocorreu nos Estados Unidos na década de
1930, com duragdo de quase dezanos. (N.T.)

31 B2B: abreviatura de business to business, nome dado as relagdes de compra e venda de
produtos, informagdes ou servigos efetivadas via internet ou por qualquer outro meio eletronico
que elimine os processos fisicos de transa¢des comerciais. (N.E.)



32 “Grand Poobah” é 0 nome que se da informalmente a alguém com posi¢ao de destaque, para
zombar de sua autoestima exacerbada. Ele surgiu a partir do nome do personagem Pooh-Bah, da
opera comica The Mikado, de Gilbert e Sullivan (1885), em Os Flintstones, denominando o lider
do grupo de boliche do qual Fred e Barney faziam parte. (N.E.)

33 Semindrio pela internet. (N.T.)

34 Conhecida cantora e atriz norte-americana, famosa pelo exagero dos seus figurinos. (N.T.)
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