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Sobre a obra:

A presente obra é disponibilizada pela equipe Le Livros e seus diversos parceiros, com o obj etivo de oferecer conteúdo para uso parcial em pesquisas e estudos acadêm icos, bem com o o sim ples teste da qualidade da obra, com o fim exclusivo de com pra futura.

É expressam ente proibida e totalm ente repudiável a venda, aluguel, ou quaisquer uso com ercial do presente conteúdo

Sobre nós:

O Le Livros e seus parceiros disponibilizam conteúdo de dom inio publico e propriedade intelectual de form a totalm ente gratuita, por acreditar que o conhecim ento e a educação devem ser acessíveis e livres a toda e qualquer pessoa. Você pode encontrar m ais obras

em nosso site: LeLivros.site ou em qualquer um dos sites parceiros

apresentados neste link.

"Quando o mundo estiver unido na busca do conhecimento, e não mais lutando

por dinheiro e poder, então nossa sociedade poderá enfim evoluir a um novo

nível."
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Prólogo

A nova Era do Fogo

A ilum inação da sala é reduzida. Com as palm as das m ãos suando e as pernas trem endo de leve, um a m ulher sobe ao palco. Um refletor ilum ina seu rosto, e 1.200 pares de olhos se fixam nela. A plateia percebe seu nervosism o. A tensão na sala é palpável. Ela pigarreia e com eça a falar.

O que acontece a seguir é espantoso.

Os 1.200 cérebros das 1.200 pessoas com eçam a se com portar de form a estranhíssim a. Com eçam a entrar em sintonia. Um feitiço lançado pela m ulher tom a conta de todos na plateia. Eles suspiram j untos. Riem j untos. Choram j untos. E, com isso, outra coisa acontece. De algum a form a, inform ações valiosas e codificadas neurologicam ente são copiadas e transferidas do cérebro da m ulher para os 1.200 cérebros da plateia. As inform ações vão perm anecer nesses cérebros durante toda a vida dos presentes, podendo influenciar suas condutas m uitos anos depois.

A m ulher que fala no palco está criando prodígios, e não lançando feitiços. Mas suas aptidões são tão poderosas quanto qualquer ato de m agia.

As form igas m oldam a conduta um as das outras m ediante a troca de substâncias quím icas. Nós fazem os o m esm o ao ficar diante de outras pessoas, encará-las, gesticular e em itir sons estranhos. A com unicação hum ana é um a verdadeira m aravilha. Inconscientem ente, nós a praticam os todos os dias. Mas é no palco, diante de um público, que ela alcança intensidade m áxim a.

Este livro tem um duplo obj etivo: prim eiro, explicar com o se realiza o m ilagre do ato de falar em público com eficiência; e, segundo, aj udar você a fazê-lo da m elhor m aneira possível. Entretanto, cum pre destacar um a coisa logo de início.

Não existe uma única maneira de dar uma palestra de alto nível. O m undo do conhecim ento é am plo dem ais, e a gam a de palestrantes e de plateias, dem asiado variada. Qualquer tentativa de aplicar um a fórm ula predefinida provavelm ente será um tiro pela culatra. O público percebe isso na hora e se sente m anipulado.

Com efeito, m esm o que existisse um a fórm ula infalível em determ inado m om ento, ela não seria infalível por m uito tem po. Isso porque parte vital do êxito de um a palestra de alto nível é seu ar de novidade. Som os hum anos. Não apreciam os as m esm as velharias, os artifícios de sem pre. Se sua palestra se parece dem ais com um a que alguém j á ouviu, ela fatalm ente exercerá m enos im pacto. E a últim a coisa que querem os é que todo m undo diga a m esm a coisa

ou que alguém pareça estar inventando o que diz.

Então não j ulgue os conselhos deste livro com o regras que prescrevem um a form a única de falar. Em vez disso, pense que o livro está lhe oferecendo um conj unto de ferramentas que buscam incentivar a variedade. Utilize as que sej am convenientes para você e para a palestra que vai dar. Suas únicas obrigações reais ao dar um a palestra são ter algo de im portante a com unicar e se m ostrar autêntico à sua m aneira.

Talvez você ache isso m ais natural do que im agina. Falar em público é um a arte antiga, entranhada em nossa m ente. Pesquisas arqueológicas em sítios com centenas de m ilhares de anos revelavam locais de encontros com unitários onde nossos ancestrais se reuniam em torno de um a fogueira. Em todas as culturas da Terra, à m edida que se desenvolvia a linguagem , as pessoas aprenderam a externar histórias, esperanças e sonhos.

Im aginem os um a cena típica. Caiu a noite. A fogueira do acam pam ento crepita. As achas de lenha estalam sob o céu estrelado. Um ancião se levanta, e todos os olhos se voltam para ele, fitando seu rosto sábio e sulcado, ilum inado pela labareda trêm ula. O hom em com eça a contar um a história. E, enquanto ele fala, cada ouvinte im agina os fatos narrados. A im aginação gera as m esm as em oções sentidas pelos personagens da história. Esse é um processo de enorm e eficácia. Trata-se do alinham ento literal de m uitas m entes, form ando um a consciência com um . Durante certo tem po, os ouvintes agem com o se fossem um a única form a de vida. Podem levantar j untos, dançar j untos, cantar j untos. A partir dessa experiência com um , estão perto de desej ar agir j untos, perto de resolver se reunir para viaj ar, batalhar, construir, com em orar.

O m esm o acontece hoj e em dia. Para um líder — ou um m ilitante —, a fala em público é fundam ental para gerar em patia, provocar em oções, com partilhar conhecim entos e ideias, prom over um sonho em com um .

E, de fato, a palavra falada ganhou novos poderes. Agora, nossa fogueira é o m undo inteiro. Graças à internet, um a palestra realizada num a sala pode ser vista por m ilhões de pessoas. Se a im prensa e o livro am pliaram enorm em ente o poder de j ornalistas e escritores, a internet tem am pliado m uitíssim o a influência dos palestrantes. Ela perm ite que, em qualquer lugar, qualquer um com acesso on-line (e podem os esperar que, dentro de uns dez anos, quase todas as aldeias do m undo estej am conectadas) receba em casa os m aiores professores do m undo e aprenda diretam ente com eles. De repente, um a arte antiga ganhou alcance global.

Essa revolução levou ao renascim ento da arte de falar em público. Muitos de nós j á aguentam os anos de aulas m açantes na universidade, serm ões interm ináveis em igrej as e discurseiras políticas previsíveis. Mas as coisas não precisam ser assim .

Feita de form a correta, um a palestra é capaz de galvanizar um a sala e

transform ar a visão de m undo de um a plateia. Feita de form a correta, um a palestra é m ais eficaz que qualquer texto escrito. A escrita nos dá as palavras. A fala hum ana carrega consigo todo um novo conj unto de ferram entas. Quando olham os nos olhos de um palestrante, atentam os ao tom de sua voz e captam os sua vulnerabilidade, sua inteligência e sua paixão, exploram os qualificações inconscientes que foram aprim oradas ao longo de centenas de m ilhares de anos.

Qualificações que podem nos eletrizar, estim ular, m otivar.

Além disso, podem os realçar tais qualificações de um m odo que nossos ancestrais j am ais poderiam im aginar: a capacidade de exibir — bem diante de nós e em alta resolução — qualquer im agem que um ser hum ano tenha fotografado ou im aginado, a capacidade de interligar vídeo e m úsica, a capacidade de recorrer a instrum entos de pesquisa que apresentam todo o conj unto do conhecim ento hum ano a qualquer um que disponha de um sm artphone.

A boa notícia é que essas qualificações podem ser ensinadas. Podem m esm o.

E isso significa que existe um novo superpoder do qual qualquer um , j ovem ou idoso, pode se beneficiar: a competência comunicativa. Vivem os num a época em que a m elhor m aneira de causar um a m odificação no m undo pode não ser escrever um a carta ao editor de um j ornal ou publicar um livro. Talvez sej a sim plesm ente ficar de pé e dizer algo... porque, agora, tanto as palavras quanto a paixão com que são pronunciadas podem se espalhar pelo m undo num a velocidade alucinante.

No século XXI, a com petência com unicativa deveria ser ensinada em todas as escolas. Na verdade, antes da era dos livros, ela era

considerada parte essencial da educação,1 em bora com um nom e antiquado: retórica. Hoj e, na era da conexão, deveríam os ressuscitar essa nobre arte e torná-la um a das bases da educação: leitura, escrita, m atem ática... e retórica.

A palavra “retórica” significa sim plesm ente “a arte de falar com eficácia”. É

esse o tem a fundam ental deste livro. Reform ular a retórica para a era m oderna.

Proporcionar contribuições úteis para um a nova com petência com unicativa.

Nossa experiência com o TED no decurso dos últim os anos pode aj udar a apontar o cam inho. O TED com eçou com o um a conferência anual, com palestras nos cam pos da Tecnologia, do Entretenim ento e do Design (daí o nom e). Nos últim os anos, porém , o program a se expandiu e passou a cobrir qualquer tópico de interesse público. Os palestrantes procuram difundir suas ideias entre pessoas que não atuam em seu cam po, e para isso realizam palestras breves preparadas com todo cuidado. Para nossa satisfação, essa form a de falar em público se m ostrou um retum bante sucesso on-line: hoj e as Conferências TED contabilizam m ais de um bilhão de visualizações por ano.

Meus colegas e eu j á trabalham os com centenas de palestrantes, aj udando-os a aprim orar suas m ensagens e a determ inar o m elhor m odo de apresentá-las.

Essas pessoas adm iráveis m udaram por com pleto a nossa form a de enxergar o m undo. Nos últim os dez anos, os palestrantes e eu debatem os detidam ente o processo m ediante o qual eles realizaram seus obj etivos. Eles nos seduziram e enfureceram , inform aram e m otivaram . Tivem os tam bém a oportunidade de lhes pedir conselhos sobre a m elhor form a de preparar e proferir um a palestra fascinante. Graças ao im enso talento deles, obtivem os dezenas de inform ações a respeito de com o conseguiram realizar algo tão extraordinário em poucos m inutos.

Isso torna este livro um em preendim ento colaborativo. Trata-se de um a colaboração com esses palestrantes e com m eus talentosos colegas, sobretudo Kelly Stoetzel, Bruno Giussani e Tom Rielly, que, com igo, foram curadores e anfitriões dos principais eventos TED e vêm desem penhando, ao longo dos anos, um papel central na definição da linha e do form ato das Conferências TED, além de trazerem ao program a vozes notáveis.

Pudem os tam bém tirar proveito do alto nível de m ilhares de

eventos do program a TEDx, organizados de form a independente. 2 É frequente que o conteúdo desses eventos nos surpreenda e nos dê m uita satisfação, o que tem am pliado nossa percepção do que é possível realizar em um a palestra pública.

O TED tem com o m issão espalhar ideias poderosas. Não nos im portam os se isso se dá por m eio de um program a cham ado TED, TEDx ou qualquer outra form a de palestra pública. Ficam os felizes quando tom am os conhecim ento de outras conferências que desej am realizar palestras no estilo TED. Em últim a análise, as ideias não têm dono. Elas adquirem vida própria. Alegra-nos ver o renascim ento da arte da oratória, onde quer que isso aconteça e independentem ente de quem sej a o orador.

Assim , este livro não busca apenas m ostrar a m elhor form a de fazer um a Conferência TED. Sua finalidade é bem m ais am pla: im pulsionar qualquer form a de oratória que pretenda explicar, m otivar, inform ar ou persuadir, sej a em em presas, instituições educacionais ou locais públicos. É verdade que m uitos exem plos deste livro vêm de Conferências TED, m as não só porque são exem plos que conhecem os bem . As Conferências TED têm despertado m uito interesse nos últim os anos, e acreditam os ter algo a oferecer nesse cam po. Em nosso entender, os princípios cruciais dessas palestras podem servir com o base eficaz de um a com petência com unicativa m ais am pla.

Por isso, você não encontrará aqui dicas específicas para propor um brinde num casam ento, apresentar um a m ensagem m otivacional num a reunião de vendedores ou proferir um a palestra num a faculdade. No entanto, encontrará ferram entas e ideias que serão úteis não apenas nessas ocasiões, com o em todas as form as de com unicação pública. Mais do que isso, esperam os persuadir as pessoas a encarar o ato de falar em público de outra form a — um a form a surpreendente e estim ulante.

As fogueiras do passado deram lugar a um novo tipo de fogo. Um fogo que se espalha de um a m ente para outra, de um a tela para outra — a com bustão de ideias que estão na ordem do dia.

Isso é fundam ental. Todos os elem entos im portantes do progresso só ocorreram porque indivíduos com unicaram ideias a outros e depois todos colaboraram para fazê-las virar realidade. Desde a prim eira vez em que nossos ancestrais se reuniram para derrubar um m am ute até o prim eiro passo de Neil Arm strong na Lua, as pessoas transform aram com unicações orais em assom brosas realizações conj untas.

Hoj e, m ais do que nunca, precisam os disso. Muitas vezes, ideias que poderiam solucionar nossos problem as m ais prem entes perm anecem desconhecidas porque as pessoas brilhantes que as tiveram carecem de autoconfiança ou de conhecim entos para transm iti-las com eficácia. Isso é um a tragédia. Num a época em que as ideias certas, apresentadas da form a certa, podem correr o m undo na velocidade da luz, gerando cópias de si m esm as em m ilhões de m entes, é extrem am ente útil criar os m elhores m eios de dissem iná-las, tanto para você, um possível palestrante, quanto para nós, que precisam os saber o que você tem a dizer.

Tudo pronto?

Vam os acender um a fogueira.

Chris Anderson

Fevereiro de 2015

1. Assim com o a lógica, a gram ática, a geom etria, a astronom ia e a m úsica.

2. No program a TEDx, organizadores locais solicitam um a licença gratuita, o que lhes perm ite realizar um a experiência ao estilo TED. Entre oito e nove eventos dessa natureza são realizados por dia em todo o m undo.

Fundam entos

Fundam entos

1

COMPETÊNCIA COMUNICATIVA

A habilidade que você pode construir

Você está sentindo um a angústia, não está?

Subir num palco quando centenas de pares de olhos estão pregados em você é aterrorizante. Você sente pavor de se levantar num a reunião da em presa e apresentar seu proj eto. E se entrar em parafuso e tropeçar nas palavras? E se esquecer totalm ente o que pretendia dizer? Isso poderá criar um a situação hum ilhante! Ou até pôr fim à sua carreira! E, quem sabe, a ideia em que você acredita nunca sej a divulgada!

Esses tem ores podem tirar seu sono.

Mas saiba de um a coisa: quase todo m undo j á sentiu m edo de falar em público. Estudos que pedem a pessoas para listar seus m aiores m edos costum am apontá-lo com o o m ais tem ido, superando o m edo de altura, de águas profundas

— e até da m orte.

Por que isso acontece? O m icrofone não esconde um a aranha venenosa. O

risco de você cair do palco e m orrer é zero. A plateia não vai atacá-lo com forquilhas. Então, por que essa angústia?

Porque há m uita coisa em j ogo. Não se trata só da situação m om entânea, m as da nossa reputação em longo prazo. A m aneira com o os outros nos veem tem enorm e im portância. Som os criaturas essencialm ente sociais. Desej am os o afeto, o respeito e o apoio dos outros. Em enorm es proporções, nossa felicidade futura depende dessas realidades. Para nós, o que acontece num palco afeta substancialm ente esses valores sociais, para o bem ou para o m al.

Entretanto, com a atitude m ental correta, pode-se usar o m edo com o um trunfo valioso. Ele pode ser o elem ento capaz de convencer o palestrante a se preparar de form a adequada.

Foi o que aconteceu quando Monica Lewinsky participou de um a Conferência TED. Para ela, os riscos não podiam ser m aiores. Dezessete anos antes, ela passara pela m ais agressiva hum ilhação pública que se possa im aginar, um a experiência tão dolorosa que quase a destruiu. Mas ali estava ela, tentando voltar a um a vida pública m ais visível, retom ar sua história.

No entanto, Monica não tinha m uita experiência em falar em público, e sabia que se sair m al seria um desastre. Ela m e disse:

A palavra nervosism o não dá conta de descrever o que eu sentia. Era m ais com o se eu m e sentisse... dilacerada de pavor. Raios de m edo. Angústia

elétrica. Se desse para captar a energia de m eus nervos naquela m anhã, acho que a crise energética seria solucionada. Eu estava não só subindo num palco diante de um a plateia respeitada e brilhante, com o seria gravada num vídeo com enorm e chance de ser divulgado publicam ente em um a plataform a de grande difusão. Fui invadida por ecos de um traum a persistente, causado pelos anos em que fui ridicularizada em público. Fui atorm entada por um a insegurança profunda, pela sensação de que o palco do TED não era o m eu lugar. Era contra essa experiência interior que eu lutava.

Mesm o assim , Monica achou um m eio de superar o m edo. Lançou m ão de algum as técnicas surpreendentes, de que falarem os no Capítulo 15. Por ora, basta dizer que funcionaram . Sua palestra recebeu um a ovação, foi vista por um m ilhão de pessoas na internet em poucos dias e recebeu m uitos elogios on-line.

Chegou a lhe valer um pedido público de desculpas da escritora fem inista Erica Jong, que a criticara durante m uito tem po.

Minha m ulher, Jacqueline Novogratz, um a pessoa brilhante, tam bém sofreu com o m edo de falar em público. Na escola, na faculdade e no com eço de sua vida pública, a perspectiva de enfrentar um m icrofone e um a plateia a am edrontava a ponto de fazê-la perder o ânim o. Mas ela sabia que, para levar adiante seu trabalho de com bate à pobreza, teria de persuadir outras pessoas, e por isso com eçou a se obrigar a falar. Hoj e ela faz dezenas de palestras por ano, e com frequência é aplaudida de pé.

Na verdade, em toda parte ouvim os histórias de pessoas que se sentiam aterrorizadas com a perspectiva de falar em público, m as acabaram aprendendo a fazer isso, e m uito bem : por exem plo, Eleanor Roosevelt, Warren Buffett e a princesa Diana, que era cham ada de “shy Di”, ou “Di tím ida”, por odiar falar em público, porém achou um m eio de falar inform alm ente, à sua m aneira, e fez o m undo se apaixonar por ela.

Se você conseguir falar da m aneira certa, os resultados poderão ser prodigiosos. Vej am os, por exem plo, o que o em presário Elon Musk disse aos funcionários da SpaceX, sua em presa de transporte espacial, em 2 de agosto de 2008.

Musk não era considerado um grande orador. Entretanto, naquele dia, suas palavras levaram a um a virada decisiva em sua em presa. A SpaceX j á havia falhado duas vezes em lançam entos de veículos espaciais. Nessa data ocorreria o terceiro lançam ento, e todos sabiam que m ais um fracasso poderia levar a em presa a fechar as portas. O foguete Falcon subiu da plataform a de lançam ento, m as logo após o fim do prim eiro estágio veio o desastre. O foguete explodiu. A transm issão em vídeo foi interrom pida. Cerca de 350 funcionários estavam reunidos na sede, e, com o contou Dolly Singh, a caçadora de talentos da

em presa, o clim a era de total desespero. Musk apareceu para falar a eles. Disselhes que desde o com eço eles sabiam que seria difícil, m as que, apesar do acontecido, naquele dia eles haviam realizado um a coisa que poucos países, que dirá em presas, tinham sido capazes de fazer: com pletado com sucesso o prim eiro estágio do lançam ento de um foguete e levado um a nave ao espaço sideral. O

que tinham de fazer a partir de então era sim plesm ente dar a volta por cim a e voltar ao trabalho. Eis com o Singh descreve o clím ax da fala: Em seguida ele disse, com o m áxim o de energia e em penho que conseguiu reunir após m ais de vinte horas acordado: “De m inha parte, nunca hei de desistir. Repito: nunca.” Acho que, depois disso, a m aioria de nós teria ido atrás dele até os portões do inferno de bronzeador na m ão. Aquela foi a m aior dem onstração de liderança que eu j á havia presenciado. Dali a instantes, a atm osfera no prédio passou do desespero e da derrota para um a agitação generalizada, cheia de determ inação, com as pessoas focadas em seguir em frente, e não em olhar para trás.

Esse é o poder da palavra. Você pode não ser o líder de um a organização, m as um a palestra sem pre pode abrir portas ou transform ar um a carreira.

Participantes de Conferências TED nos contaram episódios m aravilhosos sobre o im pacto de suas palestras. Às vezes ocorrem propostas para livros e film es, bem com o ofertas inesperadas de apoio financeiro. Contudo, as histórias m ais interessantes estão ligadas à prom oção de ideias e de m udança de vida. Am y Cuddy fez um a palestra extrem am ente popular sobre com o a m udança da linguagem corporal pode aum entar a autoconfiança. Ela recebeu m ais de quinze m il m ensagens, vindas de gente do m undo todo, contando com o tinha sido beneficiada.

A palestra m otivadora de William Kam kwam ba — um j ovem inventor do Malawi de apenas catorze anos — sobre a construção de um m oinho de vento em sua aldeia abriu cam inho para um a série de eventos que o levou a ser aceito por um program a de engenharia no prestigiado Dartm outh College, nos Estados Unidos.

O DIA EM QUE O TED PODERIA TER MORRIDO

Conto agora um caso pessoal. Quando assum i o com ando do TED, no fim de 2001, m e recuperava do quase colapso da em presa que eu passara quinze anos construindo. Estava apavorado com a possibilidade de outro enorm e fracasso público. Vinha lutando para convencer a com unidade TED a apoiar m inha visão do program a e tem ia que essa luta não fosse dar em nada. Na época, o TED era um ciclo anual de palestras realizado na Califórnia, organizado e apresentado por

seu proprietário, um arquiteto carism ático cham ado Richard Saul Wurm an, cuj a personalidade exuberante dom inava cada aspecto do evento. Cerca de oitocentas pessoas por ano assistiam às palestras, e a m aior parte parecia conform ada com o fato de que o TED provavelm ente não sobreviveria ao afastam ento de Wurm an. A conferência de fevereiro de 2002 foi a últim a organizada sob a liderança dele, e eu tinha um a chance — e não m ais do que um a — para persuadir essas pessoas de que era perfeitam ente possível continuarm os a realizar as palestras. Entretanto, eu nunca havia organizado um ciclo de palestras e, apesar de todo o m eu esforço de m uitos m eses para prom over o evento do ano seguinte, som ente setenta pessoas com pareceram .

Na m anhã da véspera da prim eira palestra do ciclo, tive quinze m inutos para defender m inhas ideias. E é preciso que você saiba de um a coisa: eu não falo bem em público. Digo hum e sabe o tem po todo. Paro no m eio de um a frase, tentando achar a palavra certa antes de continuar. Talvez passe a im pressão de ser sério dem ais, ou pouco enérgico, ou esquem ático. Meu peculiar senso de hum or britânico nem sem pre é com preendido.

Eu estava tão nervoso naquele m om ento, e tão preocupado com a possibilidade de parecer desaj eitado no palco, que nem consegui ficar de pé. Por isso, em purrei para a frente um a cadeira que estava no fundo do palco, sentei e com ecei.

Ao m e lem brar hoj e desse episódio, eu m e assusto, e m uito. Se fizesse um a avaliação crítica da m inha fala hoj e, eu m udaria m uitas coisas, a com eçar pela cam isa branca e am arrotada. No entanto... eu tinha preparado cuidadosam ente o que queria dizer e sabia que havia na plateia ao m enos algum as pessoas que desej avam m uitíssim o que o TED sobrevivesse. Se eu ao m enos conseguisse lhes dar m otivo para se em polgarem , talvez elas m udassem o rum o das coisas. Por causa do estouro da bolha das em presas pontocom , ocorrido pouco antes, m uitos na plateia tinham sofrido prej uízos com erciais tão graves quanto o m eu. Talvez eu pudesse m e com unicar com elas por essa via.

Falei de coração aberto, com o m áxim o de franqueza e convicção. Disse que acabara de sofrer um violento m alogro com ercial. Que tinha passado a m e considerar um com pleto fracassado. Que o único cam inho que m e perm itira sobreviver m entalm ente tinha sido m ergulhar no m undo das ideias. Que o TED

havia passado a significar tudo para m im — pois se tratava de um espaço ím par em que era possível com partilhar ideias de todas as disciplinas. Que eu faria tudo ao m eu alcance para preservar seus m elhores valores. Que, em todo caso, o program a nos havia proporcionado tanta m otivação e tantos subsídios que não podíam os deixá-lo m orrer, certo?

Ah, sim , eu quebrei a tensão com um a história apócrifa ligada a Madam e De Gaulle, que chocou os convidados num j antar oferecido pelo em baixador britânico quando seu m arido decidiu deixar a vida pública. A em baixatriz lhe

perguntou qual era seu m aior desej o nos anos vindouros, e ela, francesa, respondeu, em inglês: “A penis.” Eu disse que, na Inglaterra, tam bém era isso o que desej ávam os, m as dizíam os a palavra da form a correta, que Madam e de Gaulle não soubera pronunciar: “happiness” , “felicidade”, porém com ênfase no

“a” e pronunciando o “h”. E, para m im , o TED tinha sido um a fonte de m uita felicidade.

Para m eu total espanto, ao fim da palestra, Jeff Bezos, presidente e CEO da Am azon, que estava sentado no m eio da plateia, ficou de pé e com eçou a aplaudir. E todos os dem ais o acom panharam . Foi com o se a com unidade TED

houvesse decidido coletivam ente em poucos segundos que, afinal, apoiaria esse novo capítulo do program a. Então, no intervalo de sessenta m inutos que se seguiu, cerca de duzentas pessoas se com prom eteram a se inscrever para o ciclo de palestras do ano seguinte, garantindo seu sucesso.

Se m inha fala de quinze m inutos tivesse dado errado, o TED teria m orrido quatro anos antes de postar um a palestra na internet. E você não estaria lendo este livro.

No próxim o capítulo, vou explicar por que acredito que essa palestra acabou sendo eficaz, apesar de m inha evidente inabilidade. É um a dica que pode ser aplicada a todas as palestras.

Por m ais que você não acredite na sua capacidade de falar em público, há m edidas que pode tom ar para reverter a situação. A facilidade para falar em público não é um dom congênito concedido a alguns felizardos, m as um am plo conj unto de aptidões. Existem centenas de m aneiras de dar um a palestra, e todo m undo pode descobrir um a linha correta para si e adquirir as qualificações para realizá-la de form a satisfatória.

O GAROTO COM CORAÇÃO DE LEÃO

Há alguns anos, Kelly Stoetzel — a diretora de conteúdo do TED — e eu fizem os um a turnê global à procura de talentos. Em Nairóbi, Quênia, conhecem os Richard Turere, adolescente m assai de doze anos, criador de um a invenção surpreendente. Sua fam ília criava gado, e um dos problem as m ais difíceis que ele enfrentava era o de proteger os anim ais de ataques noturnos dos leões.

Richard havia notado que um a fogueira não intim idava os felinos, m as que andar de um lado para o outro com tochas acesas funcionava. Os leões pareciam tem er luzes m óveis! Mexendo com peças tiradas do rádio dos pais, Richard tinha aprendido eletrônica sozinho e usou esses conhecim entos para criar um sistem a de luzes que acendiam e apagavam em sequência, produzindo um a sensação de m ovim ento. A geringonça foi produzida com sucata — painéis solares, um a bateria de carro e um visor tirado do quadro de instrum entos de um a m oto.

Richard instalou as luzes e... pim ba! Os ataques dos leões cessaram . A notícia da

invenção se espalhou, e outras aldeias quiseram adotá-la. Em vez de tentar m atar os leões — com o faziam antes —, instalaram as “luzes dos leões” de Richard.

Resultado: tanto os aldeões quanto os am bientalistas ficaram felizes.

Aquela era um a façanha e tanto, m as, à prim eira vista, Richard não parecia de form a algum a um bom candidato a palestrante. Extrem am ente tím ido, ele se escondia num canto da sala. Seu inglês era titubeante, e ele sentia dificuldade para explicar sua invenção de form a coerente. Não era fácil im aginá-lo num palco da Califórnia, diante de 1.400 pessoas, num ciclo que reunia, entre outros, Sergey Brin e Bill Gates.

No entanto, a história de Richard era tão cativante que decidim os ir em frente e o convidam os a viaj ar para fazer um a Conferência TED. Durante m eses, trabalham os com ele para enquadrar sua história — achar o ponto ideal para com eçar a contá-la e criar um a sequência narrativa natural. Por causa de sua invenção, Richard havia ganhado um a bolsa de estudo em um a das m elhores escolas do Quênia, onde pôde ensaiar a palestra várias vezes diante de um a plateia de verdade. Isso aj udou a aum entar sua autoconfiança, a ponto de tornar visível sua forte personalidade.

Richard entrou num avião pela prim eira vez na vida e viaj ou para Long Beach, Califórnia. Quando subiu ao palco, dava para notar que estava nervoso, m as isso só o tornou m ais cativante. Ele com eçou a falar, e a plateia prestou atenção em cada palavra — e sem pre que ele sorria a plateia se derretia. Quando acabou, as pessoas sim plesm ente se levantaram e aplaudiram .

O caso de Richard pode incentivar você e todos nós a crer que som os capazes de dar um a palestra decente. Seu obj etivo não é ser um Winston Churchill ou um Nelson Mandela. É ser você. Se você é cientista, sej a cientista; não tente ser um m ilitante. Se é artista, sej a artista; não tente ser um acadêm ico. Se é um suj eito com um , não queira sim ular um im pressionante estilo intelectual; sej a esse suj eito com um . Você não tem obrigação de fazer um a m ultidão se pôr de pé com um a oratória notável. Um tom de conversa pode funcionar m uito bem . Na verdade, para a m aioria das plateias, é bem m elhor assim . Se você sabe conversar com um grupo de am igos durante o j antar, tam bém sabe falar em público.

E a tecnologia vem criando novas opções. Vivem os num a época em que não é necessário saber falar diante de m ilhares de pessoas ao m esm o tem po para exercer grande influência. Podem os falar intim am ente para um a câm era e deixar a internet fazer o resto.

A com petência com unicativa não é um extra opcional destinado a uns poucos.

É um a qualificação fundam ental para o século XXI. É o m odo m ais eficaz de m ostrar quem você é e quais são os seus interesses. Se for capaz de adquirir autoconfiança, ela se expandirá, e você vai ficar atônito com os benefícios que isso trará para seu sucesso na vida — não im porta com o você o defina.

Se você m ostrar autenticidade, tenho certeza de que será capaz de lançar m ão

da arte antiga im plantada em nós. Basta reunir a coragem necessária para tentar.

Fundam entos
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CONSTRUÇÃO DA IDEIA

Um presente em toda palestra de alto nível

Em m arço de 2015, um a cientista cham ada Sophie Scott subiu ao palco do TED.

Dois m inutos depois, ela j á fazia a plateia rolar de rir. Sophie é um a das estudiosas do riso m ais conhecidas no m undo e reproduziu um clipe de áudio de pessoas rindo, ao m esm o tem po que m ostrava com o o riso é um fenôm eno esquisito. “Mais parece um som anim al do que a fala hum ana”, constatou.

A palestra de Sophie durou dezessete m inutos de puro deleite. Quando term inou, todos aproveitavam um a experiência m uito prazerosa. No entanto, havia algo m ais. Nenhum de nós j am ais voltaria a enxergar o riso do m esm o j eito. De algum a form a, a ideia essencial de Sophie a respeito do riso tinha penetrado nossa m ente — a ideia de que seu propósito evolutivo é transform ar tensão social em um a agradável aliança. Hoj e, sem pre que vej o um grupo às gargalhadas, encaro o fenôm eno com outros olhos. Não deixo de perceber a alegria, sinto o im pulso de m e j untar ao grupo. Mas vej o tam bém vínculos sociais e a atuação de um estranho e antigo fenôm eno biológico que torna tudo isso ainda m ais assom broso.

Sophie m e deu um presente. Não foi apenas o prazer de ouvi-la. Ela m e presenteou com um a ideia que fará parte de m im pelo

resto da vida. 3

Creio que se pode dizer que o presente de Sophie é um a bela m etáfora, aplicável a qualquer palestra. A obrigação número um de um palestrante é reconstruir na mente de seus ouvintes algo que lhe importa. Vam os cham ar essa coisa de ideia. Um a criação m ental que esses ouvintes podem reter, levar para casa, apreciar e, em certo sentido, perm itir que ela os m odifique.

Esse foi o principal m otivo pelo qual a palestra m ais assustadora que j á tive de fazer acabou dando certo. Com o expliquei, eu tinha quinze m inutos para convencer a plateia a apoiar aquele novo capítulo do TED, sob m inha liderança.

Havia m uitas coisas erradas naquela palestra, m as ela cum priu o obj etivo num aspecto-chave, que era plantar um a ideia na m ente dos ouvintes: o que o TED

tinha de verdadeiram ente especial não era apenas o fundador que eu estava substituindo. A singularidade do TED estava em ser um espaço no qual indivíduos de um a am pla variedade de disciplinas podiam se reunir e se com preender m utuam ente. Essa fertilização cruzada era fundam ental para o m undo, e por isso a conferência passaria a não ter fins lucrativos e nós nos tornaríam os seus depositários com vistas ao interesse público. Seu futuro beneficiaria a todos.

Essa ideia m udou o m odo com o a plateia encarava a transição do program a. A

saída de seu fundador j á não tinha tanta im portância. A questão passou a ser preservar um a form a especial de transm itir conhecim ento.

COMECE COM A IDEIA

A tese central deste livro é que qualquer um com um a ideia digna de ser divulgada é capaz de realizar um a palestra eficaz. A única coisa de fato im portante ao se falar em público não é a autoconfiança, a presença de palco ou aquilo que se costum a cham ar de “falar bem ”. É ter algo de im portante a dizer.

Estou em pregando a palavra “ideia” num sentido bem am plo . Ela não precisa ser um avanço científico, um a invenção genial ou um a teoria j urídica com plexa.

Pode ser um conj unto de instruções sim ples sobre com o fazer algo. Ou um insight de caráter hum ano ilustrado com a força de um a história. Ou um a bela im agem de intenso significado. Ou um fato que você gostaria de ver acontecer no futuro. Ou, ainda, apenas um lem brete do que m ais im porta na vida.

Um a ideia é qualquer coisa capaz de m udar a visão de m undo das pessoas. Se conseguir provocar um a ideia im pactante no espírito das pessoas, você terá realizado um feito estupendo. Terá dado a elas um presente de valor incalculável.

Num sentido m uito real, um pedacinho de você terá se tornado parte delas.

Você tem ideias que m erecem ser ouvidas por m ais pessoas? É im pressionante com o avaliam os m al um a resposta a essa pergunta. Muitos indivíduos (em geral hom ens) dão a im pressão de adorar o som da própria voz e gostam de falar durante horas sem transm itir nada de relevante. Mas há tam bém m uitas pessoas (em geral m ulheres) que subestim am dem ais o valor de seu trabalho, de seu conhecim ento e de suas percepções.

Caso você só estej a lendo este livro porque adorou a ideia de subir ao palco e se tornar a estrela de um a Conferência TED, inspirando plateias com seu carism a, pare de lê-lo neste m om ento, por favor. Dedique-se a algo que m ereça ser com partilhado com outras pessoas. Estilo sem conteúdo é horrível.

O m ais provável, no entanto, é que você tenha dentro de si m uito m ais coisas dignas de serem transm itidas do que im agina. Você não precisa ter inventado luzes m óveis para espantar leões. Você viveu um a vida que é sua, e só sua.

Passou por experiências que foram suas, e de m ais ninguém . Certas sacadas criativas extraídas de algum as dessas experiências m erecem ser divididas com outras pessoas. Você só precisa descobrir quais.

Isso lhe causa estresse? Talvez você tenha de apresentar um trabalho no colégio ou na faculdade; ou precise m ostrar os resultados de sua pesquisa num a reunião; ou tenha a oportunidade de falar sobre sua em presa para tentar conquistar o apoio de um a plateia. Talvez você ache que não fez nada digno de um a palestra. Você não inventou nada. Não é alguém particularm ente criativo.

Não se considera superinteligente. Não tem ideias brilhantes em relação ao

futuro. Nem m esm o tem certeza de que exista algum assunto pelo qual tenha paixão.

Bem , eu adm ito: um ponto de partida com o esses é com plicado. Para ser digna do tem po e da atenção de um a plateia, a m aioria das palestras exige base em algo com certa profundidade. Em tese, é possível que a m elhor coisa que você tem a fazer por enquanto sej a continuar sua j ornada, buscar algo que de fato m obilize seus interesses e sua atenção e voltar a pegar este livro daqui a alguns anos.

Entretanto, antes de chegar a essa conclusão, vale conferir m ais um a vez se sua autoavaliação está correta. Talvez apenas lhe falte autoconfiança. Estam os diante de um paradoxo: você sem pre foi você e só se vê de dentro para fora.

Talvez não enxergue os detalhes que os outros consideram notáveis a seu respeito.

Para enxergá-los, talvez você precise ter conversas francas com aqueles que o conhecem bem . Eles sem dúvida conhecem aspectos seus m elhor do que você.

Sej a com o for, você tem um a coisa que ninguém m ais no m undo tem : a sua experiência de vida. Ontem você viu um a sequência de fatos e vivenciou um a série de em oções únicas. Você é o único ser hum ano, entre sete bilhões, que teve exatam ente essa experiência. E então? Consegue tirar algum a coisa daí? Muitas das m elhores palestras baseiam -se apenas num a história pessoal e num a lição sim ples dela extraída. Você observou algo que lhe causou surpresa? Talvez tenha visto crianças brincando num parque ou conversado com um sem -teto. Você viu algum a coisa que possa interessar a outras pessoas? Em caso negativo, consegue se im aginar passando as próxim as sem anas cam inhando de olhos bem abertos, consciente da possibilidade de que algum a parte de sua j ornada única poderá interessar ou beneficiar outros?

As pessoas adoram histórias, e todo m undo pode aprender a contar um a boa história. Mesm o que a lição a se tirar dela j á sej a batida, tudo bem , som os hum anos! Precisam os relem brar as coisas. Há um m otivo para que, a cada sem ana, os serm ões religiosos repassem as m esm as coisas com diferentes roupagens. Se exposta da form a correta, um a ideia im portante, em brulhada num a história só um pouco diferente, pode resultar em um a palestra top de linha.

Pense sobre seu trabalho nos últim os três ou quatro anos. O que se destaca nele? Qual foi a últim a coisa que você realm ente achou em polgante? Ou irritante? Pense em dois ou três feitos seus dos quais m ais se orgulha. Quando foi a últim a vez em que você conversou com alguém que lhe disse “isso é m uito interessante”?

Se você tivesse um a varinha m ágica, qual ideia m ais gostaria de gravar nas m entes das pessoas?

CHEGA DE PROCRASTINAR

Você pode usar a oportunidade de falar em público com o motivação para se

enfronhar m ais em determ inado assunto. Em m aior ou m enor grau, todos sofrem os de algum a form a de procrastinação ou preguiça. Em princípio, há m uitas coisas que gostaríam os de conhecer m elhor, m as, sabe com o é, essa tal de internet nos faz perder m uito tem po. A oportunidade de falar em público pode ser apenas o estím ulo de que você precisa para se dedicar a um proj eto de pesquisa sério. Qualquer um com um com putador ou um sm artphone tem acesso a grande parte da inform ação existente no m undo. É questão de com eçar a cavar e ver o que é possível descobrir.

Na verdade, as perguntas que você faz ao realizar sua pesquisa aj udam a criar o plano geral de sua palestra. Quais são as questões m ais relevantes? Com o elas se relacionam ? Com o explicá-las de m aneira clara? Quais são os enigm as ainda sem boas respostas? Quais são as principais controvérsias? Você pode usar sua viagem de descoberta para propor os m om entos-chave de revelação da palestra.

Portanto, se você acha que talvez tenha algo, m as não tem certeza de que j á dom ina o assunto, por que não usar a oportunidade de falar em público com o um incentivo para descobrir? Sem pre que sentir que sua atenção está se desviando, lem bre-se da perspectiva de pisar num palco com centenas de olhos fixos em você. Isso fará você se em penhar por m ais um a hora!

Em 2015, fizem os um a experiência na sede do TED. A cada duas sem anas, dávam os a todos os m em bros da equipe um dia de folga para se dedicar a estudar determ inado assunto. Cham am os esse dia de Quarta-Feira de Aprendizado. A ideia era que, com o a organização está voltada para o aprendizado contínuo, durante toda a vida, devem os praticar o que pregam os e incentivar todos os integrantes da equipe a dedicar um tem po a estudar o que lhes interessa. Mas com o evitávam os que essa quarta-feira se tornasse apenas um dia sem nada para fazer, passado diante da TV? Bom , havia m ais um a coisinha: todos tinham de se com prom eter a realizar, em algum m om ento do ano, um a palestra no estilo TED sobre aquilo que aprenderam para o restante da organização. Com isso, todos som os beneficiados pelos conhecim entos dos dem ais. Além disso, criava-se um incentivo crucial para que as pessoas se dedicassem à pesquisa e de fato aprendessem .

Você não precisa de Quartas-Feiras de Aprendizado para ter essa m otivação.

Qualquer oportunidade de falar diante de um grupo que você respeita pode proporcionar o estím ulo necessário para deixar de preguiça e se devotar àquilo que lhe im porta! Em outras palavras, você não precisa ter o conhecim ento perfeito em sua cabeça hoj e. Use a chance com o um a razão para alcançá-lo.

Se depois de tudo isso você ainda estiver hesitante, talvez tenha razão. Talvez deva declinar o convite para dar um a palestra. Pode estar fazendo um favor a si e ao público. O m ais provável, entretanto, é que descubra algo que você, e só você, pode transm itir. Algo que você realm ente gostaria de ver ganhar um pouco m ais de visibilidade no m undo.

A partir de agora, até o fim deste livro vou partir do princípio de que você quer falar sobre um determ inado assunto, sej a ele um a paixão de toda a vida, um tem a que desej a estudar com m ais afinco ou um proj eto de trabalho que precisa apresentar. Nos capítulos restantes vou m e concentrar em como, e não em o quê.

No últim o, porém , vou retornar ao o quê, porque tenho certeza absoluta de que todo m undo tem algo relevante que pode e deve com partilhar.

A SURPREENDENTE EFICÁCIA DA LINGUAGEM

Certo. Você tem algo im portante a dizer e desej a recriar sua ideia essencial na m ente das pessoas. Com o fazer isso?

Não devem os subestim ar a dificuldade da tarefa. Se pudéssem os de algum a form a m apear no cérebro de Sophie Scott o aspecto daquela ideia sobre o riso, é provável que o m apa envolvesse m ilhões de neurônios interconectados, num desenho incrivelm ente rico e com plexo. O desenho incluiria im agens de pessoas gargalhando, os sons que em item , os conceitos de finalidade evolucionária e dos m eios utilizados para aliviar o estresse, entre m uitas outras coisas. Com o é possível recriar toda essa estrutura num grupo de m entes de desconhecidos em poucos m inutos?

O hom em desenvolveu um a tecnologia que torna isso possível: a linguagem.

Com ela, seu cérebro realiza coisas fantásticas. Por exem plo: “Quero que você im agine um elefante balançando a trom ba pintada de verm elho vivo de um lado para o outro, im itando os passos de um im enso papagaio laranj a que dança na cabeça dele e não para de berrar: ‘Vam os dançar o fandango!’”

Uau! Você acabou de form ar na cabeça a im agem de algo que nunca aconteceu na história, a não ser em m inha im aginação e na de quem leu isso.

Um a única frase tem esse poder. Mas desde que você, o ouvinte, conheça um conj unto de conceitos prévios. Você precisa saber o que é um elefante e o que é um papagaio, tem de conhecer os conceitos de verm elho e de laranj a e ainda saber o que significam os verbos pintar, dançar e imitar. O pedido fez você interligar esses conceitos e criar um a im agem totalm ente nova.

Se, em vez de usar essas palavras, eu tivesse dito “quero que você im agine um exem plar da espécie Loxodonta cyclotis, com o probóscide revestido do pigm ento Pantone 032U, realizando m ovim entos oscilatórios...”, provavelm ente você não teria form ado aquela im agem , em bora o pedido sej a o m esm o, só que vazado num a linguagem m ais precisa.

Ou sej a, a linguagem só produz sua m agia quando partilhada entre falante e ouvinte. E essa é a chave para que se realize o m ilagre de recriar sua ideia no cérebro de outras pessoas. Você só pode usar as ferramentas a que sua plateia tem acesso. Se usar apenas sua linguagem , seus conceitos, seus pressupostos e seus valores, não terá sucesso. Então, em vez disso, utilize os deles. Só a partir dessa

base com um os ouvintes podem com eçar a construir a sua ideia na m ente deles.

Na Universidade de Princeton, o dr. Uri Hasson vem realizando pesquisas revolucionárias na tentativa de descobrir com o esse processo funciona. É possível capturar em tem po real a com plexa atividade cerebral associada à construção de um conceito ou à m em orização de um a história. Essas pesquisas exigem um a tecnologia cham ada imagens por ressonância magnética funcional (IRMf).

Num a experiência em 2015, o dr. Hasson subm eteu um grupo de voluntários a exam es de IRMf enquanto lhes exibia um film e de cinquenta m inutos, registrando suas reações cerebrais à história. Algum as das reações se repetiam em quase todos os voluntários, gerando com provações físicas concretas da experiência com um por que passavam . Depois, o dr. Hasson pediu que gravassem suas próprias lem branças do film e. Muitas delas eram bem detalhadas e chegavam a durar vinte m inutos. Em seguida — e isso é o que espanta —, ele reproduziu as gravações para outro grupo de voluntários que não tinham visto o film e e registrou seus dados de IRMf. As reações que apareciam no cérebro do segundo conj unto de voluntários, que só tinham escutado o áudio das lem branças, eram as m esm as do cérebro dos prim eiros voluntários, que haviam assistido ao vídeo! Ou sej a: por si só, o poder da linguagem evocou as m esm as experiências m entais daqueles que tinham visto o film e.

Essa é um a com provação extraordinária da eficácia da linguagem . Trata-se de um poder que quem fala em público pode explorar.

SIM, AS PALAVRAS IMPORTAM

Alguns instrutores que trabalham com quem pretende falar em público m inim izam a im portância da linguagem . Às vezes recorrem a pesquisas publicadas em 1967 pelo professor Albert Mehrabian, as quais afirm am que apenas 7% da eficácia da com unicação decorrem da linguagem , enquanto 38%

dependem do tom de voz e 55% da linguagem corporal. Isso tem levado m uitos instrutores a se concentrarem excessivam ente em desenvolver um estilo de oratória fundam entado na autoconfiança, no carism a etc., sem se preocuparem m uito com as palavras.

Infelizm ente, essa é um a interpretação equivocada das conclusões de Mehrabian. Em essência, os experim entos dele visaram descobrir com o a emoção era com unicada. Por exem plo, ele testava o que acontecia quando alguém dizia “ah, que legal”, m as em tom de raiva ou com um a expressão corporal am eaçadora. É claro que, nessas circunstâncias, as palavras em si pouco interessam . Entretanto, é um absurdo generalizar esse resultado a qualquer palestra (e Mehrabian fica tão irritado com a m á utilização de suas pesquisas que, em seu site, um parágrafo em negrito pede que não se faça isso).

Passar em oção é im portante, e nesse aspecto o tom de voz e a linguagem

corporal do palestrante têm enorm e valor. Analisarem os isso em detalhes m ais adiante. No entanto, a essência de um a palestra depende fundam entalm ente das palavras. São elas que narram um a história, constroem um a ideia, explicam o que é com plicado, apresentam argum entos lógicos ou fazem um apelo convincente para a ação. Por isso, se alguém lhe diz que, ao falar em público, a linguagem corporal é m ais im portante do que a linguagem verbal, lem bre-se, por favor, de que a pessoa está interpretando m al as pesquisas científicas. (Ou, para se divertir, peça que ela repita só com gestos o que acabou de dizer!) Vam os passar grande parte da prim eira m etade deste livro exam inando os m eios pelos quais a linguagem pode produzir seus resultados m ágicos. O fato de poderm os transm itir ideias dessa form a é o m otivo pelo qual a com unicação verbal entre indivíduos é im portante. Assim se constroem e se form am nossas visões de m undo. Nossas ideias fazem de nós o que som os. E quem descobre m eios de transm itir suas ideias para a m ente de outras pessoas é capaz de criar efeitos propagadores de consequências incalculáveis.

A VIAGEM

Há outra bela m etáfora para um a palestra de alto nível. A palestra é um a viagem que palestrante e plateia realizam j untos. Assim se expressou Tierney Thy s: Com o todos os bons film es e livros, um a palestra de alto nível é capaz de nos transportar. Todos adoram os participar de aventuras, viaj ar para algum lugar novo na com panhia de um guia bem inform ado — se não im aginativo — e capaz de nos apresentar coisas que nem sabíam os existir, de nos induzir a abrir j anelas para lugares desconhecidos, de nos m unir de novas lentes para ver o ordinário de m aneira extraordinária... de ao m esm o tem po nos extasiar e acionar diversas áreas do nosso cérebro. É por isso que m uitas vezes tento m oldar m inha fala em torno do em barque para um a viagem .

Essa m etáfora deixa claro o m otivo pelo qual o palestrante, com o todo guia turístico, deve com eçar por onde a plateia está. E tam bém explica por que ele precisa se certificar de que não haj a saltos im possíveis ou m udanças inexplicáveis na direção do percurso.

A viagem pode ser de exploração, explicação ou persuasão, m as o resultado é conduzir a plateia a um lugar novo e belo. E isso tam bém é um presente.

Sej a qual for a m etáfora que você use, concentre-se no que vai dar à sua plateia, pois é essa a base perfeita para a preparação de sua palestra.

3. É claro que a ideia de Sophie Scott poderá ser aperfeiçoada ou contestada por pesquisas futuras. Nesse sentido, as ideias são sem pre provisórias. Mas, quando um a ideia se form a em nossa m ente, ninguém consegue tirá-la de lá sem consentirm os.
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ARMADILHAS COMUNS

Quatro estilos a serem evitados

Existem inúm eras form as de preparar um a grande palestra. Antes de tudo, porém , é preciso levar em conta algum as dicas de segurança fundam entais.

Certos estilos de palestra são ruins, perigosos tanto para a reputação do palestrante quanto para a satisfação da plateia. Eis quatro deles, dos quais convém fugir a todo custo:

A CONVERSA DE VENDEDOR

Alguns palestrantes fazem tudo ao contrário. Procuram tirar, e não dar.

Há alguns anos, um conhecido consultor de em presas, autor de livros sobre o tem a, participou de um a Conferência TED. Interessado, fui ouvi-lo falar sobre com o pensar de form a criativa. Entretanto, fiquei horrorizado com o que aconteceu. Ele com eçou falando de um a série de em presas que pareciam ter dado um im portante salto qualitativo em decorrência de um a m edida adotada. E

que m edida tinha sido essa? Todas haviam contratado seus serviços de consultoria.

Depois de cinco m inutos disso, a plateia se m ostrava im paciente, e eu j á havia escutado o bastante. Levantei e com ecei a interrom pê-lo. Todos os olhos se voltaram para m im . Eu suava. Meu m icrofone estava ligado. Todos escutaram o diálogo.

Eu: Tenho um pedido a fazer. O senhor poderia explicar exatam ente que tipo de atitude recom enda? Querem os saber exatam ente com o a m edida funciona, para aprender. O que o senhor está fazendo m ais lem bra um anúncio publicitário.

[Aplausos nervosos. Pausa constrangedora.]

Palestrante: Para isso eu precisaria de três dias. Em quinze m inutos, não tenho com o detalhar tudo. Meu obj etivo é lhes dizer que essas coisas podem dar certo e assim fazer todos se interessarem por conhecê-las m elhor.

Eu: Nós acreditam os que elas dão certo. O senhor é um a estrela nessa área!

Nos dê um exem plo, ou pelo m enos desperte nossa curiosidade com os prim eiros quinze m inutos da explicação detalhada. Por favor!

A plateia com eçou a aplaudir, e o palestrante não teve escapatória. Para alívio de todos, ele enfim com eçou a dar inform ações úteis.

O irônico é que essa m aneira gananciosa de falar não favorece o palestrante.

Eu duvido que naquele dia um único em presário o tenha contratado. E, ainda que isso tenha ocorrido, o fato é que isso foi contrabalançado por m uitos outros que o escutaram e perderam o respeito por ele. Nem preciso dizer que nunca postam os a palestra na internet.

Reputação é tudo. Um bom palestrante quer ser visto com o alguém generoso — que dá à sua plateia algo de m aravilhoso —, e não com o um chato que só pretende se prom over. É tedioso e frustrante ouvir um discurso de vendas, principalm ente se estam os esperando outra coisa.

É claro que, em geral, a prom oção acontece de form a bem m ais sutil: o slide que m ostra um a capa de livro, um a breve referência à dificuldade que a organização do palestrante vem enfrentando para captar recursos. No contexto de um a palestra em que tudo m ais é excelente, esses pecadilhos passam sem m aiores inconvenientes. (E é claro que a coisa m uda de figura no caso de terem pedido ao palestrante que fale sobre seu livro ou sua organização.) Mas ele corre um grande risco. Por isso, desestim ulam os os palestrantes TED a fazer esse tipo de prom oção.

O princípio fundam ental é lem brar que o palestrante deve fazer um a doação a seus ouvintes, e não tirar algo deles. (Mesm o num contexto com ercial, quando alguém faz um a exposição com o claro intuito de efetuar um a venda, a m eta deve ser aj udar. Os m elhores vendedores se põem no lugar dos possíveis clientes e im aginam a m elhor form a de atender a seus interesses.) As pessoas não vão a um a conferência para escutar argum entos de venda. Quando percebem que talvez sej a essa a intenção do palestrante, elas fogem para a segurança de suas caixas de e-m ails. É com o aceitar o convite de um a am iga bancária para tom ar um café e perceber, com grande irritação, que ela quer m esm o é convencer você a aplicar dinheiro num plano de capitalização. Você larga o café na prim eira oportunidade.

Pode-se discordar quanto à linha que separa a transm issão de um a ideia e os argum entos de venda, m as o princípio é essencial: dar, e não tirar.

E saiba de um a coisa: a generosidade provoca um a reação positiva. Quando o advogado Bry an Stevenson, dedicado à defesa dos direitos hum anos, realizou um a Conferência TED, sua organização necessitava com urgência de 1 m ilhão de dólares para dar continuidade a um a causa essencial na Suprem a Corte dos Estados Unidos. No entanto, Bry an não falou disso nem um a só vez durante a palestra. Em vez disso, transform ou o m odo com o todos encarávam os a inj ustiça

nos Estados Unidos, contando-nos histórias, opinando, sendo bem -hum orado e fazendo revelações. Ao final, a plateia o aplaudiu de pé durante vários m inutos. E

adivinhe o que aconteceu: Stevenson deixou a conferência com m ais de 1,3

m ilhão de dólares em contribuições feitas pelos presentes.

DIVAGAÇÕES

No prim eiro ciclo de palestras TED que organizei, um dos oradores com eçou a falar assim : “Enquanto eu vinha de carro para cá, pensando no que diria a vocês...” E seguiu-se um a série de observações dispersas sobre futuros possíveis.

Nada de m uito enfadonho ou especialm ente difícil de entender. Mas nenhum a argum entação instigante, nenhum a revelação, nenhum m om ento de descoberta, nada foi assim ilado. A plateia aplaudiu educadam ente. Mas, na verdade, ninguém aprendeu nada.

Fiquei furioso. Um a coisa é se preparar m enos do que o necessário. Mas vangloriar-se disso? Isso é um insulto. O palestrante está dizendo que o tem po da plateia não vale nada. Que o evento não vale nada.

Muitas palestras são assim . Sinuosas, sem um a direção clara. Um palestrante pode se iludir e se convencer de que m esm o um a exploração desordenada de suas ideias brilhantes será fascinante para a plateia. No entanto, se oitocentas pessoas planej am dedicar quinze m inutos de seu dia a ouvi-lo, ele não pode sim plesm ente im provisar sua exposição.

Com o diz m eu colega Bruno Giussani, “quando as pessoas se reúnem num a sala para ouvir o que alguém tem a dizer, estão lhe dando algo extrem am ente precioso, irrecuperável: alguns m inutos de seu tem po e de sua atenção. O

palestrante tem de usar esse tem po da m elhor form a possível”.

Assim , se você vai presentear pessoas com um a ideia m agnífica, prim eiro precisa dedicar algum tem po a preparar sua exposição. Ficar divagando não é um a opção.

Aliás, esse palestrante que divagou o tem po todo acabou dando um a espécie de presente ao TED. A partir de então, redobram os os esforços na preparação dos palestrantes.

O TÉDIO ORGANIZACIONAL

Um a organização pode ser fascinante para quem trabalha nela — e superentediante para quase todos os dem ais. Lam ento, m as essa é a verdade.

Qualquer palestra centrada na excepcional história de sua com panhia de estrutura com plexa, porém m uito interessante, e na fabulosa fotogenia da talentosíssim a equipe que trabalha com você — isso sem contar o enorm e

sucesso de seus produtos no m ercado — vai fazer a plateia cochilar logo de cara.

Você e sua equipe podem considerá-la interessante. Infelizm ente, porém , não trabalham os nela.

Entretanto, tudo m uda quando você se concentra na natureza do trabalho que está realizando e no poder das ideias nele instiladas, e não na organização ou em seus produtos.

Isso pode ser m uito m ais difícil do que parece. Muitas vezes, os diretores das organizações são, naturalm ente, seus porta-vozes e atuam sem pre no m odo propaganda, por acreditarem que têm a obrigação de hom enagear a esforçada equipe que os cerca. E, com o o trabalho sobre o qual desej am falar foi realizado na organização, a m aneira m ais óbvia de descrever o trabalho pode ser ligá-lo a atos organizacionais. “Em 2005, criam os um departam ento em Dallas, nesse edifício. [Entra slide de um a torre de vidro.] O obj etivo era investigar m eios de reduzir gastos com energia, e para dirigi-lo eu nom eei o vice-presidente Hank Entedialdo.” Bocej o.

Com pare essa declaração com a seguinte: “Em 2005, descobrim os um fato surpreendente: é possível reduzir os custos de energia de um escritório em 60%, sem perda substancial da produtividade. Vou explicar com o.”

Um a fala atrai interesse. A outra acaba com ele. Um a exposição é um a doação. A outra é entediante e prom ocional.

O DESEMPENHO MOTIVADOR

Hesitei em incluir esse exem plo, m as creio que deva fazê-lo.

Prim eiro, vam os esclarecer um a coisa: sem dúvida, um a das im pressões m ais fortes que podem os experim entar ao ouvir um a palestra é a motivação. O

trabalho e as palavras do palestrante nos em ocionam e nos inundam com possibilidades e em polgação. Tem os vontade de ser pessoas m elhores a partir daquele m om ento. O crescim ento e o sucesso do TED devem m uito à natureza profundam ente m otivadora de m uitas palestras. Na verdade, foi essa a razão pela qual eu m e senti atraído pelo TED. Eu acredito na força da m otivação.

No entanto, deve-se ter m uito cuidado ao usar essa força.

Quando um m agnífico palestrante encerra sua exposição e a m ultidão aplaude de pé, cria-se um m om ento em ocionante para todos. A plateia está em ocionada com o que ouviu; para o palestrante, um a aprovação tão óbvia traz um a satisfação indescritível. (Um dos m om entos m ais constrangedores por que passam os no TED se deu quando um a palestrante deixou o palco após receber aplausos desinteressados e sussurrou para um am igo nos bastidores: “Ninguém levantou!” Um com entário com preensível, m as infelizm ente o m icrofone ainda estava ligado, e todo m undo percebeu a m ágoa em sua voz.) Adm itam ou não, m uitos palestrantes sonham ser ovacionados ao fim da

apresentação e ser alvo de m uitos tuítes que atestam sua capacidade m otivadora.

E é aí que se esconde a arm adilha. O intenso desej o de um a ovação pode conduzir palestrantes inexperientes ao erro. Às vezes, eles veem a apresentação de palestrantes m otivadores e tentam copiá-los... m as só na aparência. O

resultado pode ser péssim o: a im itação incessante de todos os truques conhecidos para m anipular a plateia intelectual e em ocionalm ente.

Há alguns anos aconteceu um caso desagradável desses num a

Conferência TED.4 Um am ericano na casa dos quarenta anos tinha se tornado um grande fã nosso e decidiu nos m andar um vídeo interessante, insistindo em que o deixássem os dar um a palestra. Sua proposta correspondia exatam ente ao tem a em que estávam os nos concentrando naquele ano, e ele vinha bem recom endado, por isso decidim os lhe dar um a chance.

Os prim eiros m inutos de sua palestra foram anim adores. Ele tinha personalidade forte. Sorria para a plateia. Fez algum as observações iniciais divertidas, m ostrou um vídeo instigante e se valeu de um a surpreendente proposta visual. Era com o se houvesse estudado todas as Conferências TED em detalhes e estivesse usando o m elhor de cada um a. Assistindo da plateia, fui tom ado da esperança de que tínham os nas m ãos um sucesso estrondoso.

De repente, porém ... com ecei a sentir certa inquietação. Algo não ia bem . O

hom em estava gostando de ser o centro das atenções. Mas gostando um pouco dem ais. Fazia pausas com frequência, esperando que a plateia o aplaudisse ou risse e, quando isso acontecia, parava e dizia “obrigado”, num a sutil tentativa de provocar m ais aplausos ou risos. Com eçou a inserir cacos que pretendiam ser engraçados. Ficou claro que o divertiam ; aos outros, nem tanto. E o pior de tudo foi que o conteúdo prom etido da palestra não chegou a ser exposto. Ele afirm ou que havia trabalhado no sentido de dem onstrar a veracidade de um a ideia im portante. Mas o que expunha não passava de extravagâncias e casos variados.

Houve um m om ento em que até apresentou um a im agem , trabalhada com Photoshop, que parecia j ustificar sua pretensão. Com o havia se em polgado e estava adorando a ribalta, acabou extrapolando o tem po determ inado.

Perto do encerram ento, com eçou a dizer às pessoas que estava ao alcance delas adotar as ideias que ele prom overa, então falou de sonhos e inspiração, term inando com os braços estendidos para a plateia. Com o tinha ficado claro o quanto a palestra significava para ele, parte da plateia chegou a se pôr de pé para aplaudi-lo. Mas, quanto a m im , o que eu tinha visto era de revirar o estôm ago.

Aquilo era o clichê do TED que vínham os tentando elim inar com tanto esforço.

Muita encenação e pouquíssim o conteúdo.

O problem a de apresentações com o essa não está apenas no fato de adularem a plateia para enganá-la. Está sobretudo em enxovalhar a reputação do gênero.

Elas reduzem as chances de que os espectadores se deixem atingir por um palestrante genuinam ente m otivador. Entretanto, atraídos pela droga que é o

aplauso do público, cada vez m ais palestrantes tentam seguir esse cam inho.

Por favor, não sej a um deles.

O fato m ais im portante a respeito da inspiração é o seguinte: ela tem de ser conquistada. Ninguém se torna inspirador ao olhar para os presentes com cara de pidão e solicitar que sondem o coração em busca de m otivos para crer no sonho deles. O palestrante inspira quando realm ente com partilha um sonho que m erece o entusiasm o dos dem ais. E esses sonhos não surgem com facilidade. São produzidos com sangue, suor e lágrim as.

A inspiração é com o o am or. Você não o conquista quando decide buscá-lo diretam ente. Existe um nom e para quem busca o am or com insistência excessiva: stalker. Na m elhor das hipóteses, qualificam os essas pessoas com term os tam bém pouco lisonj eiros: dizem os que são exageradas, inconvenientes, irritantes. E infelizm ente essa conduta gera o contrário do que a pessoa desej a.

Provoca rej eição.

O m esm o acontece no caso da m otivação. Se você tenta tom ar um atalho e conquistar pessoas apenas com o carism a, pode obter êxito por alguns instantes, m as logo será flagrado e deixado de lado. No exem plo anterior, apesar de alguns aplaudirem o palestrante de pé, ele foi m uito m al avaliado pela plateia em nossa pesquisa pós-conferência, e a apresentação nunca foi postada na internet. O

público tinha se sentido m anipulado — o que de fato aconteceu.

Se você sonha se tornar um a estrela ao falar em público, estim ulando a plateia assim que pisa no palco e proclam ando suas próprias qualidades, peço que reconsidere. Não sonhe com isso. Sonhe com algo m uito m aior que você.

Trabalhe esse sonho o tem po necessário para realizar algo que valha a pena.

Depois, divida com hum ildade aquilo que aprendeu.

A m otivação não pode ser encenada. Ela é a reação de um a plateia à autenticidade, à coragem , ao trabalho altruísta e aos conhecim entos genuínos.

Ponha essas qualidades em sua palestra. Talvez você se espante com o que vai acontecer.

É fácil falar sobre os m otivos pelos quais certas palestras fracassam . Mas com o planej á-las para que deem certo? Tudo com eça com um m om ento de clareza.

4. Por cortesia, m udei alguns detalhes.
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A LINHA MESTRA

O que você quer dizer?

“Tem algo que acontece com m uita frequência: você está na plateia, ouvindo alguém falar, e percebe que a pessoa poderia fazer um a palestra excelente, m elhor do que a que está fazendo.” Essas palavras são de Bruno Giussani, que não suporta ver palestrantes de grande potencial estragarem sua chance.

O obj etivo de um a palestra consiste em ... dizer algo significativo. No entanto, é im pressionante o núm ero de palestras que não atingem esse obj etivo. De fato, m uitas coisas são ditas nelas. Mas, por um ou outro m otivo, a plateia não recebe nada que possa levar consigo. Belos slides e carism a não fazem m al algum , m as, se o palestrante não presenteia o público com algo real e valioso, tudo o que ele fez, na m elhor das hipóteses, foi entretê-lo.

A principal razão dessa tragédia é que o palestrante não preparou um plano correto para sua apresentação. Talvez a palestra tenha sido planej ada tópico a tópico, ou m esm o frase a frase, m as em m om ento algum o autor se dedicou ao seu plano geral, à sua integralidade.

Existe um a expressão útil usada com frequência na análise de peças, film es e rom ances, m as que tam bém se aplica a palestras. É a “linha m estra”, o tem a que une os elem entos narrativos. Toda palestra precisa de um a.

Com o o que querem os é construir algo relevante na m ente dos ouvintes, podem os pensar na linha m estra com o um cabo forte, ao qual você prenderá todos os elem entos da ideia que está desenvolvendo.

Isso não significa que toda palestra possa cobrir apenas um assunto, contar um a só história ou avançar num a única direção, sem digressões. De form a algum a. Isso só quer dizer que todas as partes precisam estar interligadas.

Eis o com eço de um a apresentação m ontada sem um a linha m estra: “Eu gostaria de com partilhar com vocês algum as experiências que vivi durante a viagem que fiz recentem ente à Cidade do Cabo, depois fazer algum as observações sobre a vida na estrada.”

Com pare-o com a introdução a seguir: “Em m inha recente viagem à Cidade do Cabo, aprendi algo novo com relação a estranhos: quando se pode confiar neles e quando não se pode fazer isso de j eito nenhum . Quero dividir com vocês duas experiências m uito distintas que vivi.”

Talvez a prim eira versão sirva para a sua fam ília. Mas a segunda, com a linha m estra visível desde o início, é m uito m ais cativante para o público.

Um bom exercício consiste em resum ir sua linha m estra em não m ais que

quinze palavras. E elas precisam oferecer um conteúdo vigoroso. Não basta pensar em sua m eta em term os de “quero m otivar a plateia” ou “quero obter apoio para o m eu trabalho”. Sua linha m estra precisa ter m ais foco do que isso.

Qual é a ideia exata que você quer inserir na m ente dos ouvintes? O que eles vão levar para casa?

É im portante tam bém que a linha m estra não sej a previsível ou banal, com o

“a im portância do trabalho duro” ou “os quatro proj etos principais a que estou m e dedicando”. Zzzzz... Você pode fazer m elhor do que isso! Vej a estas linhas m estras de algum as Conferências TED bem -sucedidas. Note que cada um a incorpora algo de inesperado:

Ter m ais opções nos deixa m enos felizes.

Devem os valorizar a vulnerabilidade, e não fugir dela.

O potencial da educação se transform a quando nos concentram os na extraordinária (e hilariante) criatividade infantil.

Você pode sim ular a linguagem corporal até ela se tornar verdadeira.

Um a história do universo em dezoito m inutos m ostra um cam inho do caos à ordem .

Bandeiras horríveis de cidades podem revelar segredos de design surpreendentes.

Quase m orri num trekking no polo sul, e isso m udou m inha noção de propósito.

Vam os fazer um a revolução silenciosa: um m undo redesenhado para os introvertidos.

A com binação de três tecnologias sim ples cria um sexto sentido assom broso.

Vídeos on-line podem hum anizar a sala de aula e revolucionar a educação.

Barry Schwartz, que fez a prim eira das palestras listadas, sobre o paradoxo das opções, crê firm em ente na im portância de um a linha m estra: Muitos palestrantes se apaixonam por suas ideias e acham difícil im aginar o que elas têm de com plicado para aqueles que ainda não m ergulharam nelas.

A solução está em apresentar apenas um a ideia — e do m odo m ais detalhado e com pleto possível no tem po lim itado. O que você desej a que o público com preenda plenam ente ao fim da palestra?

A últim a linha m estra da lista é de Salm an Khan, reform ador educacional. Ele m e disse:

A Khan Academ y tinha feito m uitas coisas realm ente interessantes, m as achei que falar delas seria um a atitude m uito interesseira. Eu queria dividir ideias m aiores, ideias com o o aprendizado com base no dom ínio com pleto do conteúdo ou a hum anização do tem po de aula por m eio da elim inação das salas de aula. O conselho que eu daria a palestrantes é procurar um a única ideia im portante, que sej a m aior que você ou sua organização, e ao m esm o tem po alavancar sua experiência para m ostrar que ela é m ais do que m era especulação vazia.

Sua linha m estra não precisa ser tão am biciosa quanto as da lista. Contudo, ainda assim precisa ter algum aspecto provocante. Em vez de fazer um a palestra sobre a im portância do trabalho duro, que tal falar sobre o m otivo pelo qual o trabalho duro às vezes não gera os resultados pretendidos e o que se pode fazer a respeito? Em vez de pensar em falar sobre os quatro proj etos principais em que você vem trabalhando, por que não reestruturar a palestra em torno de apenas três proj etos que, por acaso, m ostram um a surpreendente relação entre si?

Na verdade, foi exatam ente essa a linha m estra de Robin Murphy quando ela falou no TEDWom en. Vej am os a abertura de sua apresentação: Os robôs estão se tornando rapidam ente os prim eiros socorristas em locais de desastre, trabalhando lado a lado com pessoas para aj udar no restabelecim ento. Essas m áquinas sofisticadas podem transform ar o trabalho de socorro a vítim as de desastres, poupando vidas e recursos financeiros. Para dem onstrar esse ponto, gostaria de m ostrar a vocês três novos robôs nos quais trabalhei.

Nem toda palestra precisa expor sua linha m estra de form a tão explícita.

Com o verem os, há m uitas outras m aneiras de intrigar os ouvintes e convidá-los a acom panhar o palestrante em sua viagem . Mas, quando sabe aonde você quer chegar, o público sente m uito m ais facilidade para acom panhar seu traj eto.

Pensem os outra vez na palestra com o um a viagem que palestrante e plateia realizam j untos, com o palestrante no papel de guia. Se você quiser que a plateia viaj e a seu lado, provavelm ente terá de lhe dar um a ideia de seu destino. E a partir daí precisa ter certeza de que cada passo na viagem a aproxim a desse destino. Nessa m etáfora de viagem , a linha mestra traça o percurso. Ela garante que não haverá saltos im possíveis e que, no fim da apresentação, o palestrante e o público chegarão j untos a um destino satisfatório.

Muitos planej am um a palestra im aginando que lhes bastará delinear seu trabalho em linhas gerais, descrever sua organização ou analisar um a questão.

Não é um bom plano. É provável que a palestra term ine sem foco e exerça pouco im pacto.

Tenha em m ente que um a linha m estra não é o m esm o que um assunto. Seu convite pode parecer superclaro: “Cara Mary, gostaríam os que viesse falar sobre a nova tecnologia de dessalinização que você aperfeiçoou.” “Caro John, você poderia vir nos contar a história de sua aventura num a excursão de caiaque no Cazaquistão?” Contudo, m esm o quando o assunto é claro, convém pensar na linha mestra. Um a palestra sobre um a aventura de caiaque pode ter um a linha m estra baseada na resistência, na dinâm ica de grupo ou nos perigos de redem oinhos turbulentos em rios. A palestra sobre dessalinização poderia ter um a linha m estra fundam entada em inovações que produzem rupturas.

Então, com o definir sua linha m estra?

O prim eiro passo é saber o m áxim o possível sobre a plateia. Quem são essas pessoas? Qual é o nível de inform ação delas? O que esperam ? Com o que se im portam ? Sobre o que outros palestrantes j á lhes falaram ? Só se pode dar de presente um a ideia a m entes preparadas para recebê-la. Se você vai falar a um a plateia de taxistas sobre o assom bro que é um a econom ia com partilhada com base na com unicação digital, seria conveniente saber de antem ão que o Uber está destruindo o ganha-pão deles.

No entanto, o principal obstáculo para a definição de um a linha m estra é expresso pelo grito prim al de todo palestrante: “Tenho m uito a dizer e pouco tem po para isso!”

Ouvim os isso o tem po todo. As Conferências TED têm um lim ite de tem po de dezoito m inutos. (Por que dezoito? Porque é um tem po curto o suficiente para m anter a atenção das pessoas, inclusive na internet, sem que seu interesse desvie para outras coisas. Mas tam bém é longo o bastante para que se possa dizer algo de fato relevante.) Entretanto, em geral os palestrantes estão habituados a falar de trinta a quarenta m inutos, ou até m ais. Por isso, sentem dificuldade para sequer im aginar a possibilidade de realizar um a palestra adequada em tão pouco tem po.

Um a apresentação m ais curta não significa de m odo algum m enos tem po de preparação. Certa vez, perguntaram ao presidente am ericano Woodrow Wilson quanto tem po ele levava para preparar um discurso, no que ele respondeu: Depende da extensão. Se durar dez m inutos, preciso de não m enos do que duas sem anas para m e preparar; se for de m eia hora, preciso de um a sem ana; m as, se eu puder falar o tem po que quiser, não preciso m e preparar. Fico pronto na hora.

Isso m e lem bra um a citação fam osa, atribuída a vários grandes pensadores e escritores: “Se eu tivesse m ais tem po, teria escrito um a carta m ais curta.”

Por isso, vam os aceitar que a criação de um a palestra de alto nível aj ustada a um tem po lim itado exigirá um esforço considerável. Entretanto, existe um j eito

certo e um j eito errado de levar a tarefa a cabo.

O JEITO ERRADO

O j eito errado de condensar sua palestra é incluir todos os fatos que você acha que precisa dizer e, depois, reduzir o tem po dedicado a cada um . Curiosam ente, é bem possível que você consiga criar um roteiro que produza esse resultado. Todos os pontos im portantes que você desej a cobrir estão lá, de form a sucinta. O

trabalho foi apresentado em toda a sua extensão! Você pode até achar que há um a linha m estra ligando todos os aspectos, um a am pla fundam entação do trabalho. Você pode ter a im pressão de que deu a essa preparação o m elhor de si e fez o possível para se aj ustar ao tem po concedido.

Entretanto, um a linha m estra que ligue m uitos conceitos não funciona. Há um a consequência grave quando você passa m uito depressa por diversos assuntos: eles não causam im pacto. Você conhece o pano de fundo e o contexto do que está dizendo, por isso as inform ações lhe parecem m ais que suficientes. No entanto, a plateia está tendo contato com seu trabalho pela prim eira vez. Por isso, a palestra provavelm ente parecerá fragm entada, árida ou superficial.

A equação é sim ples: excesso de tem as é igual a subexposição.

Para transm itir algo de interessante, você precisa reservar tem po para fazer pelo m enos duas coisas:

Mostrar por que o tem a é im portante: que pergunta está tentando responder? Que problem a está tentando solucionar? Que experiência pretende com partilhar?

Em basar cada argum ento com exem plos reais, histórias ou fatos.

É assim que você pode transferir as ideias que preza para outras m entes. O

problem a é que explicar a razão e depois exem plificar tom a tem po. Então só existe um a saída.

O JEITO CERTO

Para realizar um a palestra eficaz, você precisa dim inuir a gama de assuntos abordados, reduzindo-a a um fio único e coeso — um a linha m estra que possa ser desenvolvida de m odo adequado. Em certo sentido, você cobrirá m enos pontos, m as o im pacto será substancialm ente m aior.

Segundo o escritor Richard Bach, “o segredo de escrever bem está na força das palavras cortadas”. Isso tam bém vale para o ato de falar em público. O

sucesso das palestras eficazes está no que se deixa de fora. Menos pode ser m ais.

Muitos de nossos palestrantes nos disseram que isso foi fundam ental para o êxito de suas apresentações. Vej a, por exem plo, o que afirm ou a m usicista Am anda Palm er:

Percebi que m eu ego estava m e arm ando um a cilada. Para que m inha palestra se torne viral, é preciso que as pessoas saibam que grande pianista eu sou! Que tam bém sei pintar! Que sou um a com positora fantástica! Que tenho todos esses OUTROS talentos! ESTA É A MINHA CHANCE! Mas não.

A única form a de dar um a palestra realm ente notável é apagar o ego e se perm itir ser apenas um veículo de transm issão das ideias. Eu m e lem bro de participar de um j antar com Nicholas Negroponte, que j á fez várias Conferências TED. Perguntei se ele tinha algum conselho a m e dar com relação à palestra. Ele respondeu algo que m eu m entor, de tendências budistas, vem m e dizendo há anos: deixe espaço e DIGA MENOS.

O econom ista Nic Marks sem pre dá esse conselho a aspirantes a escritores:

“Corte o que for desnecessário. Eu precisava estar disposto a NÃO falar sobre certas coisas que sim plesm ente adoro e que gostaria de incluir na palestra, m as elas não faziam parte da narrativa principal. Isso foi duro, m as fundam ental.”

Um a das m ais bem -sucedidas palestrantes do TED, Brené Brown, tam bém penou para cum prir as rígidas norm as de tem po. Ela recom enda um a fórm ula sim ples: “Planej e sua palestra. Depois, corte-a pela m etade. Depois de chorar bastante a perda de m etade da palestra, corte 50% do que sobrou. É tentador pensar no quanto você pode incluir em dezoito m inutos. Para m im , a m elhor pergunta é a seguinte: ‘O que você pode apresentar, de maneira significativa, em dezoito m inutos?’”

Essa m esm a pergunta se aplica a palestras de qualquer extensão. Perm ita-m e dar aqui um exem plo pessoal. Digam os que alguém m e peça para explicar quem sou em apenas dois m inutos. Eis a versão 1:

Em bora eu sej a britânico, nasci no Paquistão — m eu pai era m issionário e cirurgião oftalm ologista — e passei m eus prim eiros anos naquele país, na Índia e no Afeganistão. Com treze anos, fui m andado para um internato na Inglaterra e depois disso estudei na Universidade de Oxford, onde m e form ei em filosofia, política e econom ia. Com ecei a trabalhar com o j ornalista num pequeno j ornal no País de Gales, depois trabalhei alguns anos em um a rádio pirata nas Ilhas Sey chelles, na qual redigia e apresentava um noticiário internacional.

De volta ao Reino Unido em m eados da década de 1980, eu m e apaixonei pelos com putadores e lancei várias revistas sobre o assunto. Era um a grande época para se lançar revistas especializadas, e ao longo de sete anos m inha

em presa dobrou de tam anho a cada ano. Eu a vendi, m e m udei para os Estados Unidos e tentei o m esm o cam inho.

Em 2000, m eu negócio tinha crescido, atingindo a m arca de dois m il funcionários, e com preendia 150 revistas e sites. Mas a bolha tecnológica estava para estourar, e, quando isso aconteceu, quase destruiu a em presa.

Além disso, quem precisa de revistas se existe a internet? Saí no fim de 2001.

Por sorte, eu havia aplicado um dinheiro num a fundação sem fins lucrativos. Usei o valor para com prar o TED Talks, que, na época, era um a conferência anual na Califórnia. Desde então, ele tem sido m inha paixão em tem po integral.

Eis a versão 2:

Quero que você venha com igo ao quarto de um estudante na Universidade de Oxford em 1977. Você abre a porta e, à prim eira vista, parece que o lugar está vazio.

Mas espere. Num canto do quarto, há um rapaz deitado de costas no chão, olhando para o teto. Faz m ais de um a hora e m eia que está nessa posição.

Sou eu. Aos 22 anos. Estou pensando. Seriam ente. Estou tentando... Por favor, não ria... Estou tentando resolver o problem a do livre-arbítrio. Sabe aquele profundo m istério que vem desafiando filósofos há pelo m enos dois m ilênios? Exato. Estou tentando decifrá-lo.

Quem exam inasse a cena com obj etividade concluiria que aquele rapaz padecia de um a estranha com binação de arrogância e delírio, ou que talvez fosse apenas tím ido e solitário, preferindo a com panhia de ideias à de pessoas.

E a m inha história? Eu sou um sonhador. Sem pre fui obcecado pelo poder das ideias. E tenho absoluta certeza de que foi esse foco interior que m e aj udou a sobreviver à criação em internatos na Índia e na Inglaterra —

longe de m eus pais m issionários — e m e deu a confiança para tentar construir um a em presa de com unicação. Com certeza foi o sonhador que existe em m im que se apaixonou tão perdidam ente pelo TED.

Nos últim os tem pos, tenho sonhado com a revolução no ato de falar em público e com aquilo a que essa revolução poderá levar...

Qual versão lhe diz m ais a m eu respeito? A prim eira decerto oferece m uito m ais fatos biográficos. É um resum o decente de grandes partes da m inha vida.

Um breve currículo. A segunda concentra-se num único m om ento de m inha vida. No entanto, quando faço essa experiência com os outros, eles declaram que a segunda versão é bem m ais interessante e reveladora.

Sej a seu lim ite de tem po dois m inutos, dezoito m inutos ou um a hora, vam os estabelecer o seguinte com o ponto de partida: você só percorrerá o terreno que puder mostrar em profundidade suficiente para criar interesse.

E é aqui que o conceito de linha m estra se torna de fato útil. Ao escolher um a linha m estra, você autom aticam ente filtra e elim ina m uita coisa. Quando fiz a experiência descrita, pensei: em que aspecto meu devo focar para ganhar um pouco mais de profundidade? A decisão de optar pelo “sonhador” facilitou ancorar a versão 2 na época em que eu estudava filosofia em Oxford e, ao m esm o tem po, elim inar a m aior parte das outras épocas. Se eu tivesse escolhido o “em preendedor”, o “nerd” ou a “alm a global”, teria feito cortes diferentes.

Por isso, um a linha m estra exige que, antes de tudo, você identifique um a ideia que possa ser exposta de form a adequada no tem po disponível. Em seguida, construa um a estrutura que ligue todos os elem entos da palestra a essa ideia.

DA LINHA MESTRA À ESTRUTURA

Vam os parar por um instante e exam inar esta palavra: “estrutura” . Ela é crucial.

Diferentes palestras podem ter diferentes estruturas ligadas à linha m estra central. Um a palestra pode com eçar com um a introdução ao problem a em que o palestrante está trabalhando e contar um a história que o ilustre. Pode então passar para algum as tentativas históricas de solucionar o problem a e dar dois exem plos que acabaram fracassando. Pode avançar com a solução proposta pelo palestrante, incluindo um fato novo e eloquente que sustente sua ideia. E pode term inar com três im plicações para o futuro.

Im agine a estrutura da palestra com o um a árvore. Há um a linha m estra central, que sobe verticalm ente e na qual os galhos representam expansões da narrativa principal: um perto da base para a história de abertura; dois um pouco acim a, na seção de história, para os exem plos fracassados; um para a solução proposta, que destaque o fato novo; e três no alto, ilustrando as im plicações para o futuro.

Outra proposta poderia sim plesm ente apresentar, em sequência, cinco trabalhos separados que interliguem um tem a com um , com eçando e acabando com o proj eto corrente. Nessa estrutura, pode-se pensar na linha m estra com o um arco que ligue cinco caixas, cada qual representando um trabalho.

O palestrante TED com m ais visualizações na internet na época em que este livro foi escrito era Sir Ken Robinson. Segundo ele, em geral suas palestras seguem um a estrutura sim ples:

A. Introdução — apresentação, o que será exposto

B. Contexto — por que a questão é relevante

C. Conceitos principais

D. Im plicações práticas

E. Conclusão

Sir Ken m e disse: “Existe um a velha fórm ula para a redação de ensaios. Nela, um bom ensaio responde a três perguntas: O quê? E daí? E agora? É m ais ou m enos isso.”

É claro que o atrativo das apresentações de Sir Ken Robinson vai m uito além da sim plicidade estrutural, e nem ele nem eu recom endaríam os que todo m undo adotasse essa estrutura. O im portante é você descobrir a que lhe perm ita desenvolver sua linha m estra com m ais força no tem po disponível — e tornar clara a form a com o cada elem ento se liga a ela.

TÓPICOS COMPLICADOS

Você precisa tratar sua linha m estra com todo cuidado se for falar sobre um tem a espinhoso. O horror de um a crise de refugiados. A explosão do diabetes. A violência ligada a gênero na Am érica do Sul. Muitas pessoas que tratam desses assuntos acreditam que é seu dever destacar um a causa que precisa de m ais reconhecim ento. Em geral, a estrutura dessas palestras consiste em expor um a série de fatos que ilustram o quanto a situação é angustiante e o m otivo por que cum pre fazer algo para rem ediá-la. E a verdade é que há ocasiões em que essa é a m aneira perfeita de m ontar um a palestra... desde que você tenha certeza de que seus ouvintes estão dispostos a enfrentar o desconforto que suas palavras vão causar.

O problem a é que, ao ouvir m uitas apresentações do tipo, um público sente-se em ocionalm ente exausto e com eça a se desligar. Instala-se a fadiga em ocional.

Se isso acontecer antes do fim de sua palestra, ela não exercerá im pacto algum .

Com o evitar isso? A prim eira m edida é pensar em sua palestra não com o um a questão, m as com o um a ideia.

Minha ex-colega June Cohen form ulou a diferença da seguinte form a: Um a palestra baseada num a questão parte de moralidade; um a palestra baseada num a ideia parte de curiosidade.

Um a questão expõe um problema. Um a ideia propõe um a solução.

Um a questão diz: “Isso não é terrível?” Um a ideia diz: “Isso não é interessante?”

É m uito m ais fácil cativar a plateia tornando a palestra um a tentativa de solucionar um enigm a intrigante, e não um apelo para que ela se m obilize. A prim eira form a parece um presente; a segunda, um pedido.


O CHECKLIST

À m edida que você desenvolve sua linha m estra, subm eta-a ao seguinte checklist: O assunto m e apaixona?

Ele provoca curiosidade?

Ele faz diferença para a plateia?

Minha palestra é um presente ou um pedido?

As inform ações são novas ou j á são conhecidas?

Eu consigo explicar o tem a, com os exem plos necessários, no tem po concedido?

Conheço o assunto o suficiente para que a palestra valha o tem po dos ouvintes?

Tenho a credibilidade necessária para falar do assunto?

Quais são as quinze palavras que resum em m inha palestra?

Essas quinze palavras fariam alguém se interessar por ouvir m inha palestra?

A instrutora de oratória Abigail Tenem baum recom enda que o palestrante teste sua linha m estra com alguém que poderia ser um m em bro típico da plateia.

Segundo ela, é preciso fazer isso oralm ente, e não por escrito: “Fazer a apresentação em voz alta m uitas vezes torna nítido para o palestrante o que está claro, o que falta e com o aprim orá-la.”

A conhecida escritora Elizabeth Gilbert tam bém acredita na im portância de planej ar um a palestra para um a plateia form ada por apenas um a pessoa:

“Escolha um ser hum ano, um ser hum ano real que faça parte da sua vida, e prepare a palestra com o se fosse realizá-la apenas para essa pessoa. Escolha alguém que não trabalhe na sua área, m as sej a inteligente, curioso, participativo, conhecedor do m undo — e de quem você realm ente goste. Isso dará à sua palestra um calor espiritual e cordial. Sobretudo, conscientize-se de que está falando para um a única pessoa, e não para um segm ento dem ográfico (‘Minha palestra se dirige a profissionais entre 22 e 38 anos que atuem na área de software’), porque um segm ento dem ográfico não é um a pessoa, e, se você falar para um segm ento dem ográfico, não vai passar a ideia de que está falando para um a pessoa. Você não precisa ir à casa dela ensaiar a palestra durante seis m eses; ela nem precisa saber que você está ensaiando. Apenas escolha seu ouvinte ideal e depois faça tudo o que puder para criar um a palestra que o em polgue, em ocione, fascine ou encante.”

Segundo Gilbert, porém , o m ais im portante é escolher um tem a com o qual você se im porte. “Fale sobre o que você conhece. Fale sobre o que conhece e am a de todo o coração. Eu quero ouvir você falar sobre o assunto m ais im portante de sua vida, e não sobre um tem a qualquer que j ulgue ser um a novidade. Exponha sua paixão de décadas, não um artifício radical que estej a na

m oda. Acredite em m im : sua paixão vai m e seduzir.”

Assim que tiver sua linha m estra, você estará pronto para planej ar o que vai prender a ela. Existem m uitas form as de construir ideias. Nos cinco próxim os capítulos, exam inarem os as cinco ferram entas essenciais usadas por quem fala em público:

Sintonia

Narração

Explicação

Persuasão

Revelação

Podem os m isturar e com binar essas cinco ferram entas. Algum as palestras só se valem de um a delas. Outras incorporam diversos elem entos. Algum as utilizam todas as cinco (m uitas vezes, m ais ou m enos na ordem em que as apresentei). No entanto, vale a pena analisá-las separadam ente, pois essas técnicas são bem diferentes entre si.
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SINTONIA

Seja pessoal

Não é possível em purrar o conhecim ento para dentro do cérebro. Ele precisa ser puxado.

Para instalar um a ideia na m ente de alguém , você precisa de perm issão. Em geral as pessoas têm cuidado ao abrir a m ente — seu bem m ais precioso — a um total desconhecido. É preciso encontrar um m eio de superar essa resistência. E a m aneira de fazer isso é tornar visível seu lado hum ano.

Ouvir um a palestra é algo com pletam ente diferente de ler um ensaio. Não se trata apenas das palavras, m as, sim , da pessoa que as pronuncia. Para que causem im pacto, é necessário haver sintonia hum ana. Você pode dar um a palestra brilhante, com explicações cristalinas e um a lógica inatacável, porém , se antes de tudo não entrar em sintonia com o público, ela não cum pre sua finalidade. Mesm o que o conteúdo sej a entendido até certo ponto, ele não será ativado, m as arquivado em algum a pasta m ental prestes a ser esquecida.

As pessoas não são com putadores. São criaturas sociais com peculiaridades engenhosas. Desenvolveram arm as para se protegerem de conhecim entos perigosos capazes de poluir a visão de m undo da qual dependem . Essas arm as têm nom e: ceticism o, desconfiança, antipatia, tédio, incom preensão.

Aliás, essas arm as são de valor inestim ável. Se sua m ente estiver aberta a tudo o que chega a ela, sua vida vai desm oronar em dois tem pos. “Café dá câncer!”

“Esses estrangeiros são noj entos!” “Com pre estas lindas facas de cozinha!” “Eu sei com o fazer você se divertir, querida...” Tudo o que vem os ou ouvim os é avaliado antes de ousarm os lhe dar a form a de um a ideia praticável.

Por isso, sua prim eira tarefa com o palestrante é encontrar a m aneira de desativar essas arm as e construir um laço hum ano de confiança com seus ouvintes, para que eles se disponham a lhe dar pleno acesso a suas m entes durante alguns m inutos — ou até se deleitem com isso.

Se as m etáforas m ilitares não são de seu agrado, voltem os à analogia da palestra com o um a viagem , na qual você conduz sua plateia. Você pode ter im aginado um cam inho lum inoso rum o a um destino m agnífico. Mas, para levar as pessoas até lá, é necessário fazer a viagem parecer atraente. O prim eiro passo é ir até a plateia e conquistá-la. Sim , você é um guia confiável. Sem isso, o em preendim ento pode encalhar antes m esm o de com eçar.

Nós dizem os aos palestrantes que o TED lhes oferece plateias calorosas e receptivas. Mesm o assim , há um a grande diferença de im pacto entre os

palestrantes que entram em sintonia com o público e os que de form a inconsciente desencadeiam ceticism o, tédio ou antipatia.

Felizm ente, há diversos m eios de obter essa sintonia inicial indispensável. Eis aqui cinco sugestões:

FAÇA CONTATO VISUAL DESDE O COMEÇO

Os seres hum anos são bons em form ar j uízos instantâneos sobre seus sem elhantes. Am igo ou inim igo. Sim pático ou antipático. Inteligente ou burro.

Seguro ou hesitante. Muitas vezes, as indicações de que nos valem os para esses j uízos absolutos são inconsistentes ao extrem o. É o m odo de vestir. O m odo de andar ou de ficar parado. A expressão facial. A linguagem corporal. A solicitude.

Grandes oradores encontram m aneiras de entrar em sintonia com a plateia em pouco tem po. Pode ser por m eio de ações sim ples, com o cam inhar com segurança no palco, olhar em volta, fazer contato visual com duas ou três pessoas e sorrir. Dê um a olhada nos prim eiros m inutos da palestra de Kelly McGonigal sobre o lado positivo do estresse. “Eu preciso confessar um a coisinha. [Ela faz um a pausa, dá um a volta, deixa as m ãos caírem e esboça um sorrisinho.] Mas antes quero que VOCÊS m e confessem um a coisinha. [Ela vai à frente.]

Considerando o ano passado [ela olha firm e de um rosto para outro], quero que levante a m ão quem passou por relativam ente pouco estresse. Alguém ? [Um sorriso enigm ático, que logo depois vira um sorriso de orelha a orelha.]” A sintonia é instantânea.

Nem todos nós tem os a naturalidade, a fluência, a serenidade e a beleza de Kelly. Mas todos som os capazes de fazer contato visual com a plateia e esboçar um sorriso. Isso faz um a enorm e diferença. O artista plástico indiano Raghava KK m antém intenso contato visual, com o faz tam bém a argentina Pia Mancini, que prega um a nova dem ocracia. Segundos depois que eles iniciam , você j á com eça a se sentir envolvido.

Há um m otivo para isso. Os seres hum anos desenvolveram a refinada capacidade de olhar nos olhos de outras pessoas para desvendá-las. Em nível subconsciente, podem os detectar o m ais ínfim o m ovim ento dos m úsculos oculares de alguém e, com isso, saber não só com o ele se sente, m as tam bém se é digno de confiança. (Sim ultaneam ente, ele faz o m esm o conosco.) Os cientistas dem onstraram que o sim ples fato de dois indivíduos se fitarem desencadeia um a atividade dos neurônios espelho que consiste literalm ente em adotar o estado em ocional do outro. Se eu sorrio, vou fazer você sorrir por dentro.

Só um pouquinho. Mas um pouquinho significativo. Se eu estiver nervoso, você tam bém vai se sentir um tanto ansioso. Olham os um para o outro, e nossas m entes entram em sincronia.

E o que determ ina até que ponto nossas m entes entram em sincronia é o fato

de perceberm os instintivam ente se podem os confiar um no outro. E qual é a m elhor ferram enta para criar essa confiança? Um sorriso. Um sorriso hum ano espontâneo. (As pessoas sabem quando o sorriso é falso e logo se sentem m anipuladas. Ron Gutm an deu um a palestra sobre os poderes ocultos do sorriso que m erece sete m inutos e m eio de seu tem po.)

Apoiado por um ocasional sorriso am istoso, o contato visual é um a tecnologia espantosa capaz de transform ar a receptividade de um a palestra. (No entanto, é um a pena que às vezes ela sej a anulada por outra tecnologia: a ilum inação do palco. Há situações em que a luz dos refletores ofusca a tal ponto o orador que ele não consegue sequer ver o público. Fale antecipadam ente com o organizador do evento sobre isso. Se você j á estiver no palco e se sentir distante dos ouvintes, não há problem a em pedir que aum entem a luz da plateia ou reduzam um pouco a ilum inação do palco.)

No TED, nosso conselho núm ero um aos oradores no dia da apresentação é fazer contato visual regularm ente com a plateia. Dem onstre calor hum ano.

Dem onstre veracidade. Não tente ser outra pessoa. Isso vai fazer com que confiem em você, gostem de você e com ecem a com partilhar sua paixão.

Quando você sobe ao palco, precisa pensar em um a coisa: seu real entusiasm o com a chance de com partilhar sua paixão com os ouvintes ali sentados diante de você. Não se apresse em dizer a prim eira frase. Vá para o foco de luz, escolha um as pessoas, olhe-as nos olhos, acene com a cabeça e sorria. Você j á está progredindo.

MOSTRE VULNERABILIDADE

Um a das m elhores m aneiras de desarm ar um a plateia é revelar prim eiro sua própria vulnerabilidade. É com o o caubói durão que entra no salão e escancara a j aqueta para m ostrar que não está arm ado. Todo m undo relaxa.

Brené Brown deu um a ótim a palestra sobre vulnerabilidade no TEDxHouston, e com eçou de m aneira bem adequada.

Há alguns anos, recebi um telefonem a da organizadora de um evento no qual eu iria falar. Ela disse: “Estou tendo m uita dificuldade para decidir com o descrevê-la no folheto.” Eu perguntei: “Qual é o problem a?” Ela respondeu: “Bem , j á ouvi você falar, e vou m e referir a você com o pesquisadora, acho, m as tenho receio de que, se creditá-la assim , ninguém vai querer assistir, achando que você é chata e irrelevante.”

Pronto, você j á está adorando.

Pela m esm a lógica, você pode usar o nervosism o a seu favor. O público percebe seu estado de im ediato e — longe de sentir m enosprezo, com o poderia

ser seu receio, faz o contrário — com eça a torcer por você. Muitas vezes, aconselham os os palestrantes que parecem nervosos a sim plesm ente se prontificarem a adm itir o fato caso sej a necessário. Se estiver com dificuldade até para falar, faça um a pausa, pegue um a garrafinha d’água, tom e um gole e diga o que está sentindo. “Um m om entinho... Com o podem ver, estou um pouco nervoso. O serviço será norm alizado em breve.” É m ais provável que você receba um a calorosa salva de palm as e tenha diante de si um a m ultidão m orrendo de vontade de ver você se dar bem .

A vulnerabilidade pode ser eficaz em qualquer parte da palestra. Um dos m om entos m ais incríveis ocorridos no palco do TED se deu quando Sherwin Nuland, neurocirurgião e escritor de sucesso, estava prestes a finalizar sua m onum ental história da terapia por eletrochoques, tratam ento de doenças m entais graves que consiste na aplicação de choques elétricos diretam ente no cérebro dos pacientes. Ele foi acessível e engraçado, fez tudo parecer interessante, ainda que um pouco assustador. Mas então ele parou. “Por que estou lhes contando esta história, neste encontro?” Então disse que queria revelar algo de que nunca havia falado ou sobre o qual nunca escrevera. Dava para ouvir o voo de um a m osca. “O m otivo é que [...] há quase trinta anos m inha vida foi salva por duas longas séries de terapia de eletrochoque.” Nuland continuou revelando sua própria história secreta de depressão, que foi grave a ponto de levar m aus m édicos a considerarem a rem oção de parte de seu cérebro. Com o últim o recurso, eles tentaram a terapia de eletrochoque. Finalm ente, depois de vinte sessões, deu certo.

Mostrando-se tão vulnerável diante de seus ouvintes, ele pôde encerrar a apresentação com um a força extraordinária.

Sem pre m e senti um a espécie de im postor porque m eus leitores não fazem ideia do que acabo de contar. Assim , sendo franco e egoísta, um a das razões que m e trouxeram aqui para falar sobre o assunto foi m e livrar desse peso e m ostrar que esta m ente que escreve tantos livros não é livre de problem as.

No entanto, o m ais relevante, acho, é que um a parcela im portante desta plateia tem m enos de trinta anos, e m e parece que quase todos estão no lim iar de um a bela e interessante carreira. Qualquer coisa pode acontecer com vocês. As coisas m udam . Acidentes acontecem . Algo da infância volta a assom brar. Vocês podem sair dos trilhos [...] Mas acreditem : se eu consegui encontrar o cam inho de volta de tudo aquilo, qualquer um consegue encontrar o cam inho de volta de qualquer adversidade. E, para os m ais velhos, que viveram tem pos difíceis, que talvez tenham perdido tudo e recom eçado do zero, com o aconteceu com igo, algum as dessas coisas vão soar m uito fam iliares. Existe recuperação. Existe redenção. E existe ressurreição.

Todos deveriam assistir a essa palestra. Sherwin Nuland m orreu em 2014, m as sua vulnerabilidade e inspiração perm anecem vivas.

Mostrar vulnerabilidade é um a das ferram entas m ais poderosas que um orador pode m anej ar. Mas, com o tudo o que é poderoso, ela deve ser usada com cuidado. Brené Brown viu um m onte de oradores interpretarem m al seu conselho. Ela m e disse: “Revelações pessoais calculadas ou convencionais fazem o público se sentir m anipulado e até hostil para com o orador e sua m ensagem .

Vulnerabilidade não é revelar em excesso. O raciocínio é sim ples: vulnerabilidade sem lim ites não é vulnerabilidade. Pode ser qualquer coisa, desde um a tentativa de ligação direta para conseguir sintonia até o propósito de cham ar a atenção, m as não é vulnerabilidade e não leva à sintonia. A m elhor m aneira que encontrei para que você deixe isso claro é analisar suas intenções a fundo. A revelação beneficiará o trabalho no palco ou servirá com o m eio de atingir seus obj etivos? No prim eiro caso, será eficaz; no segundo, vai prej udicar a confiança dos outros em você.”

Brown recom enda avidam ente que você não revele coisas ainda não resolvidas: “Precisam os nos apossar de nossa história para serm os capazes de dividi-la com outras pessoas com o se fosse um a dádiva. Um a história só está pronta para ser revelada quando a cura e o crescim ento de seu personagem j á não dependam da reação da plateia.”

Há força na vulnerabilidade autêntica, m as não na revelação excessiva. Na dúvida, ensaie a palestra com um am igo sincero.

FAÇA A PLATEIA RIR — MAS NÃO SE CONTORCER!

Concentrar-se num a palestra pode ser difícil, e o hum or é um ótim o recurso para aproxim ar o público de você. Se Sophie Scott tiver razão, a finalidade evolutiva do riso é, até certo ponto, criar vínculos sociais. Quando você ri com alguém , os dois sentem que estão do m esm o lado. Isso é um instrum ento fantástico para estabelecer conexão.

Com efeito, para m uitos grandes oradores, o hum or tornou-se um a arm a poderosa. A palestra de Sir Ken Robinson sobre o fracasso das escolas em incentivar a criatividade, que até 2015 estava chegando perto de 35 m ilhões de visualizações, ocorreu no últim o dia do ciclo de apresentações. Ele com eçou assim : “Foi bem legal, não foi? Fui chutado para escanteio. Na verdade, estou indo em bora.” A plateia deu um as risadinhas. E não parou m ais. A partir de então, ele nos conquistou. O hum or afasta a principal resistência a ouvir um a palestra. Ao fazer pequenas concessões ao riso desde o início, você estará sutilm ente anim ando seu público... Vamos nessa, meus caros amigos. Vai ser um barato.

Plateias que riem passam logo a gostar do orador. E ao gostar do orador

estarão m uito m ais dispostas a levar a sério o que é dito. O riso derruba as defesas, e de repente você tem a chance de se com unicar de verdade com o público.

Há outra vantagem em fazer rir logo no início da palestra: o riso é um forte indício de sintonia. Monica Lewinsky m e disse que, durante sua apresentação, o nervosism o desapareceu quando a plateia desandou a rir. E, se isso é um sinal para o palestrante, é tam bém um sinal para todos os que se encontram na sala. O riso diz: nós, como grupo, estamos ligados a este orador. Todos vão prestar m ais atenção.

É notável que alguns dos m elhores oradores dediquem um a im portante parte de suas palestras a estabelecer essa sintonia. No caso de Sir Ken, quase todos os onze m inutos iniciais consistiram num a série de histórias engraçadas ligadas à educação que pouco contribuíram para avançar a ideia principal, m as criaram um vínculo extraordinário com o público. Todos pensávam os: Isso é MUITO

engraçado. Nunca pensei que a educação pudesse ser um assunto tão atraente.

Esse palestrante é uma pessoa muito interessante... Eu o seguiria aonde quer que fosse. E, quando enfim ele fica sério e toca no tem a principal sobre a perda da criatividade nas escolas, não perdem os um a só palavra.

De form a análoga, na fascinante palestra de Bry an Stevenson sobre a inj ustiça, ele usou um quarto do tem po contando com o sua avó o convenceu a nunca beber. O caso tinha um desfecho hilário, e de repente todos nos sentim os profundam ente ligados àquele hom em .

Mas cuidado: para usar tanto tem po contando casos engraçados, é preciso um talento especial que a m aioria das pessoas não tem . Contudo, se você encontrar um caso que faça as pessoas rirem , talvez destrave o resto de sua palestra.

O escritor de ficção científica côm ica Rob Reid m ostrou um tipo de hum or bem diferente: a sátira. Ele m anteve um tom sério durante todo o tem po. Disse que ia fazer um a análise sóbria da “m atem ática do direito autoral”. Mas, depois de m ais ou m enos um m inuto, todos com eçaram a entender que na verdade ele estava zom bando de leis de direito autoral absurdas que equiparam o download de um a única m úsica ao roubo de 150 m il dólares. Os risos com eçaram e logo se transform aram em gargalhadas.

É claro que a estratégia nem sem pre funciona. Certa vez, um orador do TED

achou que estava sendo engraçadíssim o ao contar casos cada vez m ais constrangedores sobre sua ex-m ulher. Talvez alguns estivessem rindo na plateia.

Os dem ais estavam resignados. Em outra ocasião, um orador tentou pronunciar cada citação de sua fala com o sotaque que ele atribuía ao autor da frase. Talvez sua fam ília visse graça nisso. Num palco, em público, foi sim plesm ente constrangedor. (A m enos que você tenha m uito talento para isso, recom endo avidam ente evitar sotaques que não sej am o seu!)

Há trinta anos, os palestrantes enchiam suas falas com piadas envolvendo

gênero, raça e deficiências. Não faça isso! O m undo m udou.

O hum or é um a arte, e nem todo m undo a dom ina. O hum or ineficaz é pior do que a falta de hum or. É quase certo que contar um a piada tirada da internet será um tiro no pé. Com efeito, as piadas são intrinsecam ente repetitivas, toscas e nada sofisticadas. Você precisa de histórias engraçadas, porém reais, diretam ente relacionadas ao assunto abordado ou que representem um em prego hum orístico e cativante da linguagem .

O integrante m ais engraçado de nossa equipe é Tom Rielly, diretor de nosso proj eto TED Fellows, que durante anos deu o toque final de cada ciclo de palestras com cutucadas engraçadíssim as em cada um dos palestrantes. O

conselho dele é:

1. Conte casos relevantes para o assunto abordado, casos em que o hum or sej a natural. O m elhor hum or se baseia na observação de coisas que ocorrem à sua volta, as quais você pode exagerar ou reform ular.

2. Tenha pronto um com entário engraçado para o caso de trocar as palavras, o vídeo não rodar ou o controle rem oto não funcionar. A plateia sabe o que é isso, e você vai ganhar a solidariedade dela de im ediato.

3. Faça graça com suas im agens. Tam bém se pode conseguir hum or pelo contraste entre o que está sendo dito e o que é m ostrado. Há um m onte de possibilidades de fazer rir.

4. Use a sátira, dizendo o oposto do que quer expressar e revelando depois sua intenção, ainda que a técnica sej a difícil.

5. Tim ing é fundam ental. Se houver um m om ento para o riso, você precisa lhe dar a chance de acontecer. Isso im plica ter a coragem de dar um a pausa e fazer isso sem parecer que está pedindo aplausos.

6. Muito im portante: se você não é um a pessoa engraçada, não tente ser no palco. Teste seu hum or com a fam ília ou os am igos, ou m esm o com um colega. Eles riem ? Se não, m ude ou corte.

Perigos (m esm o para quem é abençoado com o dom do hum or): 1. Observações de m au gosto e linguagem ofensiva. Não use: você não está no palco de um clube qualquer.

2. Rim as hum orísticas.

3. Jogos de palavras.

4. Sarcasm o.

5. Prolongar dem ais.

6. Qualquer tentativa de hum or envolvendo religião, etnia, identidade de gênero, política. Mem bros dessas com unidades talvez possam ; gente de fora, de j eito nenhum .

Tudo isso pode funcionar em certas circunstâncias, m as sem pre se corre o risco de provocar rej eição ou ofender. Em qualquer desses casos, será difícil trazer o público de volta para o seu lado.

Se você pretende falar m uito em público, vale a pena tentar encontrar sua veia hum orística. Se não a encontrar, nada de pânico. Nem todo m undo consegue. Há m uitos outros m eios de obter sintonia.

REFREIE O EGO

Você entregaria sua m ente a alguém todo cheio de si? Nada prej udica m ais as possibilidades de um a palestra do que a im pressão de que o orador é um fanfarrão. E, quando isso acontece logo no com eço... cuidado.

Eu m e lem bro bem de um a palestra, há m uitos anos, que com eçou assim :

“Antes de eu m e tornar um a grife am bulante [...]” Nesse m om ento, j á se sabia que a coisa não ia acabar bem . O palestrante estava em bevecido por causa de um sucesso com ercial recente, e tivem os de ouvir aquilo tintim por tintim . Que eu m e lem bre, foi a única ocasião em que um a Conferência TED foi interrom pida por vaias. Vaias! Mesm o que você sej a genial, um atleta fora do com um ou um líder destem ido, é m elhor deixar a plateia descobrir isso por si m esm a.

O orador Salm an Khan foi perfeito ao expressar a questão: Sej a você. As piores palestras são aquelas em que as pessoas tentam ser alguém que não são. Se em geral você é brincalhão, sej a brincalhão. Se é em otivo, sej a em otivo. A única exceção é se você for arrogante e autocentrado. Nesse caso, você deve sem dúvida fingir ser outra pessoa.

Alguns palestrantes usam o hum or deliberadam ente para atacar o próprio ego.

Dan Pink, orador consum ado cuj a palestra j á teve m ais de dez m ilhões de visualizações, subiu ao palco aparentando estar um pouco seguro dem ais e com eçou a falar num tom um pouquinho alto dem ais. Contudo, depois de dizer um as poucas frases, estávam os todos nas m ãos dele: Preciso fazer um a confissão aqui logo de cara. Há pouco m ais de vinte anos, fiz um a coisa da qual m e arrependo, algo de que não tenho o m enor orgulho, algo que, por diversas razões, queria m anter escondido, m as aqui m e sinto com o que obrigado a revelar o que é. No fim da década de 1980, num

m om ento de arroubo j uvenil, entrei para a faculdade de direito.

Brilhante. A partir dali, passam os a gostar dele.

Em m ãos com petentes, a autodepreciação é um a boa ferram enta. Tony Blair é m estre nisso e quase sem pre usa tal recurso para conquistar plateias potencialm ente hostis. Certa vez, antes de ser eleito prim eiro-m inistro, ele com eçou a contar um a história que, com o ele disse em tom de quem pede desculpas, poderia fazer as pessoas duvidarem de sua capacidade de governar.

Contou sobre um a visita que fez aos Países Baixos, onde, num j antar com autoridades, se encontrou com um a m ulher bem -vestida de uns cinquenta anos.

Ela lhe perguntou quem era. “Tony Blair.” “E o que o senhor faz?”

“Presido o Partido Trabalhista britânico.” Então foi a vez de Blair perguntar à m ulher quem ela era. “Beatrix.” “E o que a senhora faz?” [Pausa constrangedora.] “Sou a rainha.” Outro palestrante sim plesm ente teria se vangloriado de ter j antado com a rainha dos Países Baixos e perdido a atenção do público antes de com eçar. Ao se ridicularizar deliberadam ente, ele provocou risos e ganhou sim patia e confiança.

O ego vem à tona de m uitas m aneiras que podem ser im perceptíveis para um orador habituado a ser o centro das atenções:

Citar nom es fam osos para cham ar a atenção.

Contar casos que parecem sob m edida para a pessoa se exibir. Vangloriar-se de proezas, sej am elas suas ou da sua em presa.

Centrar a palestra m ais em você do que num a ideia que o público possa aproveitar.

Eu pediria que você voltasse aos princípios básicos e recordasse que o obj etivo da palestra é doar um a ideia, e não se prom over. Mas, m esm o assim , você pode esquecer isso. Às vezes é difícil enxergar as coisas de dentro. Todo líder precisa de alguém com quem possa contar para receber um retorno frio e sincero.

Alguém que não tenha m edo de aborrecer ou ofender se for o caso. Se estiver sentindo orgulho do que realizou recentem ente, é im portante ensaiar a apresentação com pessoas de confiança e lhes dar a oportunidade de dizer: “Foi ótim o em alguns trechos. Mas, sinceram ente, você pareceu um pouco petulante.”

CONTE UMA HISTÓRIA

Contar um a história é tão im portante que o próxim o capítulo será todo dedicado ao assunto, m as um a de suas principais funções é estabelecer sintonia com a plateia.

Já nascem os gostando de histórias. De im ediato, elas geram interesse, em patia, em oção e curiosidade. Histórias podem estabelecer brilhantem ente o contexto de um a palestra e fazer o público se interessar por um assunto.

Histórias fortes podem surgir em qualquer m om ento de um a palestra. É um a ótim a form a de com eçar. É um a ótim a form a de ilustrar, na m etade. E às vezes, ainda que com m enor frequência, é um a ótim a form a de encerrar.

Ernesto Sirolli queria realizar um a palestra sobre um a visão m ais eficiente de aj uda ao desenvolvim ento na África. Para tocar num tem a espinhoso com o esse, é um a boa ideia sintonizar com a plateia prim eiro. Vej a com o ele fez: Nosso prim eiro proj eto [...] foi quando nós, italianos, decidim os ensinar o povo da Zâm bia a cultivar alim entos. Chegam os com sem entes italianas ao sul da Zâm bia, o m agnífico vale por onde corre o rio Zam beze, e ensinam os a população local a cultivar tom ates italianos, abobrinhas italianas e... É

claro que a população local não m ostrou o m enor interesse [...] Ficam os surpresos ao ver que eles, num vale tão fértil, não tinham agricultura algum a. Mas, em vez de perguntar por que não cultivavam nada, sim plesm ente dissem os: “Graças a Deus estam os aqui. No últim o instante para salvar da fom e o povo da Zâm bia.” E, claro, tudo na África dá que é um a beleza. Conseguim os tom ates m agníficos [...] Mal podíam os acreditar e dissem os aos zam bienses: “Vej am com o é fácil cultivar.” Quando os tom ates estavam graúdos, m aduros, verm elhos, uns duzentos hipopótam os saíram do rio durante a noite e com eram tudo. Com entam os com os zam bienses: “Meu Deus, os hipopótam os!” E eles disseram : “Pois é. Por isso que não plantam os nada aqui.”

Quando consegue unir hum or, autodepreciação e insight na m esm a história, você j á tem um com eço vitorioso.

As histórias com potencial para gerar a m elhor sintonia são as relacionadas a você ou a pessoas próxim as. Contados com verossim ilhança, casos de fracasso, constrangim ento, azar, perigo ou desastre são m uitas vezes o m om ento em que os ouvintes passam da atenção convencional ao interesse profundo. Eles com eçam a sentir algum as de suas em oções. Com eçam a se preocupar com você.

Com eçam a gostar de você.

Mas é bom ter cuidado. Algum as histórias podem parecer presunçosas ou m anipulação em ocional. Ao explicar a m aneira surpreendente com o transform ou um problem a num grande sucesso, ao contrário de conseguir sintonia, você está afastando as pessoas. Quando, ao fim da palestra, você tira do bolso do paletó a foto de seu filho m ais velho, declara que ele tem um a doença term inal e dedica a apresentação a ele, talvez a plateia sinta m ais desconforto do que solidariedade.

A recom endação básica aqui é: sej a autêntico. Você convence contando essa história? Um bom teste é im aginar se a contaria a um grupo de velhos am igos —

e, em caso positivo, com o contaria. Os am igos são bons detectores de falta de autenticidade. Assim com o as plateias. Sej a verdadeiro. Dessa form a, não há com o você errar por m uito.

E esse conselho se aplica a todo este capítulo sobre sintonia. Às vezes, falo dessas sugestões com o ferram entas ou técnicas, m as é im portante que não se revelem dessa form a. Elas precisam ser parte de um desej o autêntico de sintonia. Você é um ser hum ano. Seus ouvintes são seres hum anos. Pense neles com o am igos. E estenda a m ão.

AH, A POLÍTICA!

Eu não poderia term inar este capítulo sem deplorar o m aior dos inim igos da sintonia: o pensam ento tribal. Sej a na área política, na religiosa ou na racial, pessoas que pertencem a um a com unidade que rej eita por com pleto suas ideias constituem , no m ínim o, um público desafiador.

Minha referência a Tony Blair fez você se zangar com igo? Depois de anos no poder, e sobretudo por apoiar a guerra no Iraque, ele passou a ser odiado por m uita gente, a ponto de a sim ples m enção de seu nom e suscitar m uito incôm odo.

Essas pessoas consideraram m eu exem plo um a m á escolha. Elas ignoraram seu propósito explicativo.

A política é capaz disso. A religião tam bém . Determ inadas opiniões estão arraigadas de form a tão profunda que, se um orador der indícios de querer am eaçá-las, as pessoas entram em outro m odo. Em vez de ouvir, fecham -se e reprim em a raiva.

Esse é um problem a sério. Um a das palestras públicas de m aior ressonância nos últim os tem pos foi a que Al Gore com eçou a dar em 2005 e foi transform ada no docum entário Uma verdade inconveniente, sobre a crise clim ática global. Ele usou com propriedade todas as técnicas de palestra im agináveis: slides convincentes, lógica irretocável, eloquência, hum or, defesa apaixonada, ridicularização das opiniões contrárias. Chegou a contar um a em ocionante história pessoal sobre sua filha. Quando fez a apresentação num a sessão especial não gravada do TED, im pactou profundam ente a vida de m uitos dos presentes e chegou a persuadir alguns deles a abandonar a profissão para se dedicar em tem po integral às questões clim áticas.

Mas houve um problem a. Al Gore é um político num país claram ente dividido em linhas partidárias. Nossos instintos partidários erguem barreiras quase inexpugnáveis contra a propaganda do lado oposto. Metade do país sintonizou com Al Gore m ais do que nunca, aderiu a Uma verdade inconveniente e m udou para sem pre sua visão de m undo. A outra nunca sintonizou com ele.

Sim plesm ente se fechou. O sim ples fato de ser o político Al Gore a defender a causa tornava-a ilegítim a. Dez anos depois, a questão clim ática alcançou o ápice da politização. Tragicam ente, o que deveria ser um a questão científica tornou-se prova de alinham ento político. (Talvez a m esm a coisa tivesse ocorrido com a esquerda, caso um republicano com o Dick Cheney ou Karl Rove liderasse a defesa de um a im portante questão clim ática.)

O prej uízo causado pela nossa im possibilidade de conversar sobre política ou religião é um a verdadeira tragédia do m undo m oderno. Quando as pessoas não estão preparadas ou dispostas a ouvir, a com unicação não acontece.

Se você desej a alcançar pessoas que discordam radicalm ente de você, sua única chance é se pôr no lugar delas com o puder. Não use um a linguagem capaz de desencadear respostas tribais. Com ece com um a visão de m undo que poderia ser a delas. E use todas as ferram entas aqui m encionadas para estabelecer um a sintonia baseada na hum anidade.

Felizm ente, a m aior parte das oportunidades de falar se dá diante de plateias fundam entalm ente receptivas. Você não terá dificuldade em estabelecer sintonia com elas. E assim sua palestra poderá brilhar.

Ferram entas da palestra
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NARRAÇÃO

O fascínio irresistível das histórias

As histórias aj udaram a nos tornar quem som os. Digo isso no sentido literal.

Dados de pesquisas arqueológicas e estudos antropológicos levam a crer que a m ente hum ana evoluiu em paralelo com a narração de histórias.

Há cerca de um m ilhão de anos, os hom inídeos, nossos ancestrais, com eçaram a controlar o uso do fogo, e, ao que parece, isso exerceu im pacto enorm e na evolução deles. O controle lhes proporcionou aquecim ento e defesa contra predadores, além de lhes perm itir cozinhar alim entos, o que gerou consequências im portantes para o crescim ento do cérebro. No entanto, aconteceu tam bém outra coisa.

O fogo criou um novo estím ulo aos vínculos sociais. O calor e a luz uniam as pessoas ao cair da noite. Isso parece ter ocorrido em todas as culturas antigas de caçadores e coletores ao longo dos últim os trezentos m il anos.

E o que eles faziam durante o tem po que passavam j untos? Aparentem ente, um a form a de interação social passou a predom inar em m uitas culturas: a narração de histórias.

A antropóloga Polly Wiessner dedicou quarenta anos à pesquisa de certas culturas coletoras, gravando quem dizia o quê e quando. Em 2014, publicou um trabalho que m ostra um a diferença m arcante entre as reuniões diurnas e as noturnas. As conversas travadas durante o dia, m esm o as que envolviam grupos m aiores, giravam em torno de discussões econôm icas e troca de m ensagens sociais. À noite, o clim a era m ais leve. As pessoas podiam cantar, dançar ou praticar rituais, m as a m aior parte do tem po era dedicada à narração de histórias.

Casos que traziam indivíduos de lugares distantes para j unto da fogueira e para o coração e a m ente dos ouvintes. Histórias de gente viva ou m orta. Presente ou distante. Histórias hilárias, tensas, aterrorizantes. Histórias contadas por hom ens.

Histórias contadas por m ulheres. Muitas vezes os m elhores contadores de histórias eram pessoas m ais idosas, algum as j á cegas, que eram respeitadas por sua arte.

Segundo a dra. Wiessner, essas histórias desem penharam um papel crucial na expansão da capacidade hum ana de im aginar, sonhar e com preender os pensam entos alheios. Elas perm itiram à m ente hum ana explorar vastas redes sociais e im aginar com unidades situadas m uito além dos lim ites geográficos de seu próprio grupo social. As histórias davam prestígio aos contadores m ais hábeis e forneciam inform ações úteis aos que prestavam atenção. (Um ouvinte atento

aprendia, por exem plo, a evitar os perigos que eram descritos num a história.) Por isso, é provável que essas aptidões, por parte de contadores e de ouvintes, tenham sido valorizadas ao longo da evolução do hom em m oderno.

Todos gostam os de ouvir histórias. Elas contribuíram para m oldar a form a com o nossa m ente recebe e transm ite inform ações.

Com certeza, o poder das histórias persiste ainda hoj e — basta pensarm os nas indústrias bilionárias construídas em torno da literatura de ficção, do cinem a e da TV.

E não nos surpreende que m uitas das m elhores palestras se baseiem na narração de histórias. Todo m undo aprecia e com preende um a história, o que nem sem pre acontece no caso de explicações difíceis e argum entos com plexos.

No geral, um a história tem um a estrutura linear sim ples, que facilita acom panhá-la. O ouvinte sim plesm ente deixa o contador levá-lo num a viagem , passo a passo.

Graças às longas eras em que ouvim os histórias ao redor de fogueiras, nossa m ente acom panha um a narrativa m uito bem .

Além disso, é natural que, ao escutar um a história, o ouvinte m ostre em patia com as experiências vividas pelos personagens. Ele se vê im erso em seus pensam entos e em oções. Na verdade, sente fisicam ente o que os personagens sentem ; se eles estiverem estressados, em polgados ou eufóricos, o m esm o acontecerá com o ouvinte. E isso o leva a se interessar pelo desfecho, prende sua atenção.

Quais são os elem entos de um a boa história? A fórm ula clássica consiste em : um protagonista luta por um obj etivo, encontra um obstáculo inesperado e disso resulta um a crise. O protagonista tenta superar o obstáculo, o que leva a um clím ax e, por fim , a um desenlace. (Tam bém pode haver interrupções e reviravoltas no enredo.)

Ao contar um a história num palco, lem bre-se de quatro pontos principais: Fundam ente-a num personagem pelo qual a plateia possa sentir em patia.

Construa tensão, sej a m ediante curiosidade, intriga social ou perigo real.

Dê o nível correto de detalhes. Se forem insuficientes, a história não será vívida; se forem excessivos, ela se arrastará.

Term ine com um a resolução satisfatória, sej a ela engraçada, com ovente ou reveladora.

É claro que, com o tudo depende da habilidade narrativa, vale a pena fazer um aj uste fino em suas histórias. Muitas vezes, sobretudo no caso de histórias nossas, nós a enchem os de detalhes que consideram os essenciais, m as que o público em geral não precisa saber. Ou pior: nos esquecem os de m encionar um dado

fundam ental de contexto, sem o qual a história não faz m uito sentido.

Eis um a boa história:

Um a vez, quando eu tinha oito anos, m eu pai m e levou para pescar.

Estávam os num barco m inúsculo, a oito quilôm etros da praia, quando caiu um a tem pestade. Papai pôs um colete salva-vidas em m im e m urm urou em m eu ouvido: “Filho, você confia em m im ?” Assenti. Ele m e j ogou para fora do barco. [Pausa.] Isso m esm o, sem brincadeira. Ele m e j ogou no m ar! Caí na água e voltei à superfície, tentando respirar. A água estava incrivelm ente gelada. As ondas eram assustadoras. Monstruosas. Em seguida, papai tam bém m ergulhou. Apavorados, vim os o barquinho virar e afundar. Mas papai m e segurou o tem po todo, dizendo que tudo ia dar certo. Quinze m inutos depois, chegou o helicóptero da Guarda Costeira. Eu soube depois que, com o sabia que o barco estava danificado e iria afundar, papai havia cham ado a Guarda Costeira, dando nossa localização exata. Achou que era m elhor m e j ogar no m ar do que correr o risco de ficarm os presos quando o barco virasse. E foi assim que aprendi o verdadeiro significado da palavra

“confiança”.

E eis aqui a form a com o não se deve contar essa história: Aprendi o que é confiança com m eu pai, quando eu tinha oito anos e fom os apanhados por um a tem pestade quando estávam os pescando cavala. Ainda não tínham os pegado nenhum a quando a tem pestade caiu. Papai sabia que o barco ia afundar, porque era um daqueles barcos infláveis da m arca Saturn, que em geral são bem fortes. Mas um dia esse tinha sofrido um furo, e papai achou que isso poderia acontecer de novo. De qualquer form a, a tem pestade era forte dem ais para um barco inflável, e ele j á estava se enchendo de água. Por isso, papai ligou para o serviço de salvam ento da Guarda Costeira, que na época ficava à disposição 24 horas por dia, todos os dias da sem ana, ao contrário de hoj e. Ele inform ou a nossa localização, e aí, para evitar o risco de ficarm os presos debaixo do barco, pôs um colete salva-vidas em m im , m e j ogou na água e depois tam bém pulou do barco. Ficam os à espera da Guarda Costeira, e, de fato, quinze m inutos depois o helicóptero apareceu

— acho que era um Sikorsky MH-60 Jay hawk — e nos levou em segurança.

A prim eira versão tem um personagem com quem a plateia se preocupa e um a dram aticidade intensa que beira a incredulidade, até que tudo se resolve de m aneira eficaz. A segunda é um a m ixórdia. O narrador m ata a dram aticidade ao revelar a intenção do pai cedo dem ais, não se esforça nem um pouco para transm itir a experiência real do m enino e peca por um excesso de detalhes

irrelevantes para a m aioria do público, enquanto outros detalhes pertinentes, com o as ondas gigantescas, ficam de fora. O pior de tudo é que a frase-chave que fundam enta a história — “Filho, você confia em m im ?” — é om itida. Se você vai contar um a história, certifique-se de saber por que a está contando, elim ine todos os detalhes desnecessários para dem onstrar o que desej a e inclua inform ações que perm itam aos ouvintes im aginar vividam ente o que aconteceu.

Algum as das m elhores palestras são m ontadas em torno de um a única história.

Essa estrutura gera enorm es benefícios para o palestrante: Cria a linha m estra. (É sim plesm ente o arco narrativo da história.) Se a história for envolvente, você obtém um a reação intensa da plateia.

Caso a história sej a a seu respeito, você cria em patia em relação a algum as coisas pelas quais m ais preza.

Você não esquece o que vai dizer porque a estrutura é linear; e para seu cérebro é m uito fácil lem brar fatos em sequência.

Por isso, m uitas pessoas usam um a chance de falar em público apenas para contar a própria história. Esse é o tipo de palestra m ais sim ples e fácil de preparar. E oferece outra vantagem : você sabe a sua história. Com certeza a conhece m elhor do que qualquer um na plateia.

Se sua j ornada foi extraordinária e a narrativa tem coerência, esse tipo de apresentação pode funcionar m uito bem .

Entretanto, tam bém aqui há um a arm adilha. Lem bre que o obj etivo é dar. Às vezes, histórias pessoais não cum prem essa função. Podem entreter ou interessar ao público, ou podem inflar o ego do palestrante. Mas não dão à plateia autom aticam ente algo que ela possa levar para casa: percepções, inform ações que em basem ações, perspectiva, contexto, esperança.

E isso é péssim o. Um a das principais razões que nos levam a rej eitar pedidos daqueles que desej am realizar um a palestra no TED é que eles trazem histórias atraentes, m as sem um a ideia central que envolva a narrativa. Isso nos parte o coração, porque com frequência essas pessoas são m aravilhosas e fascinantes.

Contudo, sem o invólucro de um a ideia, isso é um a oportunidade perdida.

A m udança que se faz necessária é um a m ontagem bem -feita de sua j ornada, que ligue m om entos críticos e perm ita ao outro entender o sentido deles. Sem isso, m esm o que sua vida tenha sido notável, a palestra poderá parecer errática e autocentrada. No entanto, se sua j ornada revelar algo im portante que você tenha aprendido, e se cada passo dela for revelado com hum ildade, honestidade e vulnerabilidade, todos terem os m uito prazer em refazê-la com você.

E, se você for contar sua história, há outra condição essencial e inegociável: ela precisa ser verdadeira. Pode parecer óbvio, m as, para o nosso pesar, às vezes

os palestrantes são tentados a exagerar ou até inventar. Exatam ente porque um a história pode exercer tanto im pacto, eles querem m ostrar a si m esm os ou suas organizações da m elhor form a possível, e às vezes desrespeitam e cruzam aquela linha cham ada verdade. Essa é a m aneira m ais fácil de destruir sua reputação.

Quando as palestras são postadas na internet, talvez m ilhares de olhos a vej am .

Basta que um a única pessoa note algo não m uito correto, e você se verá em apuros. O risco não com pensa.

Se você com bina um a história verídica com o desej o de usá-la em benefício de terceiros, pode dar a seus ouvintes um presente extraordinário.

A psicóloga Eleanor Longden desej ava contar ao público que, na faculdade, havia com eçado a ouvir vozes dentro de sua cabeça e que isso lhe rendeu um diagnóstico de esquizofrenia e um a internação num hospital psiquiátrico, o que a levou à beira do suicídio. A história por si só é eletrizante, m as ela a m ontou de um a form a que os ouvintes deixam a palestra com inform ações estim ulantes a respeito da esquizofrenia, das doenças m entais em geral e de com o podem os reform ular nossas reações a esses problem as. Eis aqui um trecho da parte final: Não existe honra ou privilégio m aior do que facilitar para alguém esse processo de cura; dar apoio m oral, estender a m ão, dividir a carga de sofrim ento e m anter a esperança de recuperação. E, igualm ente, para os sobreviventes do infortúnio e da adversidade, que não precisem os viver para sem pre definidos pelas situações incapacitantes que nos aconteceram .

Som os únicos. Som os insubstituíveis. O que está dentro de nós nunca poderá ser invadido, distorcido ou roubado. A luz nunca se apaga.

O explorador Ben Saunders fez um trekking no polo sul que quase lhe custou a vida. Ele é um hábil contador de histórias e possui excelentes fotografias para ilustrar o que aconteceu. Perto do fim da palestra, ficam os na expectativa de ouvir as recom endações rotineiras que os aventureiros nos fazem , convidando-nos a sair da rotina e descobrir nosso eu verdadeiro no desafio assum ido.

Contudo, Ben nos surpreendeu. Falou de m om entos difíceis que vivera depois do trekking e disse que o destino com que tinha sonhado durante m uitos anos fora m enos satisfatório do que a viagem . O que levar para casa? Não deposite sua felicidade no futuro:

Se não puderm os nos sentir felizes aqui, hoj e, agora, durante nossas j ornadas, em m eio à confusão e às lutas que todos nós vivem os, os circuitos abertos, as listas inacabadas de coisas a fazer, as conclusões de que da próxim a vez será m elhor, talvez nunca sintam os essa felicidade.

Andrew Solom on, autor de livros sobre política, cultura e psicologia, contou

com o era hum ilhado na infância, antes m esm o de revelar que era gay, e transform ou a história num ensaio arrebatador sobre identidade que qualquer um pode apreciar e do qual pode tirar proveito.

Sem pre há quem queira confiscar nossa hum anidade, e sem pre há as histórias que a restauram . Se viverm os em voz alta, poderem os derrotar o ódio e expandir a vida de todo m undo.

Baseando-se em um a história, Sir Ken Robinson realizou um a deliciosa celebração da im portância da criatividade infantil. Ele conta com o, na década de 1930, um m édico notou que um a m enina que ia m al na escola m ostrava um a grande vontade de dançar. Em vez de m edicá-la, ele convenceu a m ãe a m atriculá-la num a escola de dança. A m enina se cham ava Gillian Ly nne, que se tornou a coreógrafa de enorm e sucesso do com positor e produtor m usical Andrew Lloy d Webber. Contada no estilo inim itável de Sir Ken, a história é um a ilustração com ovente dos perigos e do potencial presentes na form a com o as escolas lidam com a criatividade e é o trecho da palestra que transform a a hilaridade em m otivação.

O PODER DA PARÁBOLA

Algum as histórias são planej adas com cuidado com o m etáforas. Existe um a palavra útil que designa esse tipo de história: “parábola”.

Tradicionalm ente, um a parábola é um a história que encerra um a lição m oral ou espiritual. É um instrum ento que vem sendo usado com m uita eficácia por m estres religiosos ao longo da história. Acho que não há com o negar que as histórias de Jesus Cristo têm tido ainda m ais visualizações do que as de Sir Ken.

Mas podem os estender o sentido da palavra de form a a incluir qualquer história com o poder da m etáfora.

Lawrence Lessig, professor de direito, é um brilhante contador de parábolas.

Em 2013, ele participou de um a Conferência TED em que argum entou que o dinheiro havia corrom pido de form a irrecuperável o processo político am ericano. Pediu que im aginássem os um país, a Lesterlândia, onde só as pessoas cham adas Lester tivessem direito ao voto. É evidente que isso seria ridículo.

Entretanto, em seguida inform ou que o núm ero de indivíduos cham ados Lester nos Estados Unidos é m ais ou m enos igual ao núm ero de pessoas que contribuem com valores significativos para os partidos políticos. E que as prioridades dos congressistas são, em larga m edida, definidas por esses colaboradores, de m odo que, na prática, só as opiniões e os votos deles é que im portam . Nessa parábola, todos nós m oram os na Lesterlândia.

O j ornalista Malcolm Gladwell tam bém se especializou em parábolas, e o

apelo dessa form a de história se reflete nas vendas im pressionantes de seus livros e no alto núm ero de visualizações de suas palestras. Sua palestra m ais vista, acredite ou não, é um a história sobre a criação de form as de m olho de espaguete. Mas ele a usa com o um a parábola para a ideia de que as pessoas desej am coisas m uito diferentes, m as m uitas vezes não têm palavras para expressar o que querem , até você lhes fazer as perguntas certas.

O que cada palestra tem de gratificante é o m odo de captar o significado da história. Você não quer insultar a inteligência do público em purrando-lhe a conclusão exata que ele deve tirar da história que você contou. Mas quer se certificar de que a história possui elem entos suficientes para que seus ouvintes liguem os pontinhos. E nesse sentido é im portante você conhecer sua plateia.

Um a parábola pode funcionar m uito bem para um público que j á conhece a área de atuação do palestrante, m as quem não pertence a ela vai precisar de m uito m ais elucidação. É im portante você testar seu m aterial com alguém que conheça a plateia, a fim de ver se ele será recebido com clareza, e não com m al-entendidos.

O cam inho da parábola encerra m uitos outros riscos. Às vezes, a analogia não se aj usta bem . Ela pode tanto esclarecer quanto induzir ao erro. Ou você pode passar tanto tem po contando a história que acaba não tirando as conclusões necessárias. Entretanto, nas m ãos certas, um a parábola pode entreter, inform ar e inspirar — tudo ao m esm o tem po.

As histórias oferecem outra função valiosa: explicação. Para essa finalidade, em geral não são a atração principal, atuam m ais com o apoio. E costum am assum ir a form a de inserções breves que ilustram ou reforçam um a ideia. No próxim o capítulo, vam os nos deter no uso de histórias.

Por enquanto, lem bre-se do seguinte: as histórias ressoam profundam ente em todo ser hum ano. Ao m ontar sua palestra com o um a história ou um a série de histórias inter-relacionadas, você pode aum entar em m uito a sintonia com os ouvintes. Mas, por favor: faça com que ela tenha significado.

Ferram entas da palestra

7

EXPLICAÇÃO

Como explicar conceitos difíceis

Dan Gilbert, psicólogo de Harvard, chegou ao TED com um a tarefa intim idante.

Pretendia explicar, num a única palestra breve, o sofisticado conceito da cham ada “felicidade sintética” e a razão pela qual ela nos levava a fazer previsões totalm ente incorretas sobre nosso futuro.

Vej am os com o ele atacou o problem a. Com eçou assim : Quando se tem 21 m inutos para falar, dois m ilhões de anos parecem de fato m uito tem po.

Um a abertura ligada ao presente, m as que despertou interesse de im ediato. E

ele continuou:

Mas, do ponto de vista evolucionário, dois m ilhões de anos não significam nada. Ainda assim , em dois m ilhões de anos a m assa do cérebro hum ano quase triplicou, passando dos 560 gram as desse nosso ancestral, o [ Homo]

habilis, para quase um quilo e m eio de m assa cinzenta que todos tem os entre as orelhas. O que um cérebro grande tem de tão im portante para a natureza querer colocar um dentro de cada indivíduo?

Sentiu um lam pej o de curiosidade? Esse é o prim eiro passo para o sucesso de um a explicação. Assim que é seduzida, a m ente se abre. Ela quer ideias novas.

Gilbert continua a provocar:

Bem , ocorre que, quando os cérebros triplicam de tam anho, não ficam apenas três vezes m aiores; eles ganham novas estruturas. E um dos principais m otivos pelos quais nosso cérebro cresceu tanto foi a aquisição de um a nova parte, cham ada córtex pré-frontal. E o que o córtex pré-frontal faz por você que j ustifique toda a reform a arquitetônica do cérebro hum ano, ocorrida num piscar de olhos do tem po evolucionário?

Enquanto continuava a fom entar nossa curiosidade, Gilbert m encionou o prim eiro conceito com que iria trabalhar: o córtex pré-frontal.

Um a das funções m ais im portantes do córtex pré-frontal é atuar com o um

sim ulador de experiências. Os pilotos treinam em sim uladores de voo para não com eter erros em aviões de verdade. Os seres hum anos dispõem dessa adaptação m aravilhosa para sim ular experiências em suas cabeças antes de vivenciá-las na vida real. Nenhum de nossos ancestrais podia fazer esse truque e nenhum outro anim al é capaz disso na m esm a m edida que nós. É

um a adaptação assom brosa. Ao lado dos polegares opositores, da postura vertical e da linguagem , foi um a das coisas que perm itiram à nossa espécie descer das árvores e ir para os shopping centers.

Eis aí outro conceito novo e im portante, que surge com boa dose de hum or: simulador de experiências. Trata-se de um conceito vital, que recebem os com a aj uda de um a m etáfora sim ples — a do sim ulador de voo. Com o sabem os o que esse equipam ento faz, podem os im aginar o que será um sim ulador de experiências. Mas um exem plo poderia esclarecer sua função? Claro que poderia:

A Ben & Jerry ’s não faz sorvetes de fígado acebolado, e não porque tentaram fazer um pouco, experim entaram e desistiram , enoj ados. É

porque, sem sair de sua poltrona, você pode im aginar o sabor e sentir noj o antes de produzi-lo.

Um só exem plo vívido do sim ulador de experiências em ação, e você j á entende perfeitam ente a ideia. No entanto, a palestra sofre um desvio interessante:

Vej am os agora com o seus sim uladores de experiências estão funcionando.

Vam os apenas fazer um a rápida verificação antes de eu prosseguir com a palestra. Convido vocês a contem plar dois futuros. Tentem sim ulá-los e m e digam qual preferem . O prim eiro é ganhar na loteria; o segundo é ficar paraplégico.

A plateia ri, m as com certo nervosism o, im aginando o que virá. E o que vem é um slide de fato espantoso. Gilbert exibe dados segundo os quais, um ano depois de ganhar na loteria ou ficar paraplégico, os integrantes dos grupos m ostram o mesmo nível de satisfação. O quê?! Isso não pode estar certo. Esse novo conceito, o sim ulador de experiências, de repente levou você a um lugar inesperado. Um lugar desconcertante. Os fatos apresentados não fazem sentido. Você está vivenciando um a lacuna de conhecimento, e sua m ente está ansiosa para vê-la preenchida.

E Gilbert a preenche, m encionando outro conceito novo:

A pesquisa que m eu laboratório está realizando [...] revelou um fenôm eno realm ente espantoso, que estam os cham ando de viés de impacto: a tendência do sim ulador a funcionar m al [...] fazendo o indivíduo acreditar que resultados distintos sej am m ais diferentes do que são na realidade.

Ao receber um nom e — viés de impacto —, de algum a form a o m istério se torna m enos nebuloso. No entanto, nossa curiosidade está m ais desperta do que nunca na tentativa de transpor esse fosso. Será realm ente verdade que podem os errar tanto na previsão de nossos níveis de felicidade futura? Gilbert tira proveito dessa curiosidade para revelar seu conceito-chave.

Pesquisas de cam po e estudos em laboratório nos m ostram que os efeitos de vencer ou perder um a eleição, com eçar ou term inar um relacionam ento, receber ou não um a prom oção, ser aprovado ou reprovado num a prova na faculdade etc. têm m uito m enos im pacto e intensidade, e duram m uito m enos do que as pessoas esperam . Isso m e deixa quase atordoado — um estudo recente sobre a form a com o graves traum as afetam as pessoas indica que, com um as poucas exceções, se o ocorrido tem m ais de três m eses, não exerce absolutam ente im pacto algum sobre a sua felicidade.

Por quê? Porque a felicidade pode ser sintetizada! [...] Os seres hum anos possuem algo que poderíam os cham ar de sistema imunológico psicológico.

Um sistem a de processos cognitivos, em grande parte não conscientes, que os aj uda a m udar a form a de ver o m undo, para poderem se sentir m elhor nas situações em que se encontram .

Aí está a explicação da felicidade sintética. Foi construída com os conceitos de córtex pré-frontal, simulador de experiências e viés de impacto. E, para m elhor esclarecê-la, Gilbert lança m ão de outra m etáfora, a do sistema imunológico.

Com o você j á sabe o que é um sistem a im unológico, fica fácil pensar nela com o um sistem a im unológico psicológico. O conceito não é apresentado de um a vez só, m as pouco a pouco, e com m etáforas para nos guiar e m ostrar com o as peças se encaixam .

Mas talvez ainda não acreditem os piam ente na história. Por isso Gilbert reafirm a o que quer dizer por m eio de um a série de exem plos do funcionam ento do sistem a im unológico psicológico:

Um político em desgraça que agradece aos céus por sua queda.

Um presidiário condenado inj ustam ente e que se refere aos 37 anos de cadeia com o “um a experiência gloriosa”.

E Pete Best, baterista substituído por Ringo Starr, que disse: “Sou m ais

feliz do que teria sido com os Beatles.”

Esses exem plos realm ente convencem a plateia. Em seguida, Gilbert m ostra que esse fenôm eno pode ser observado em toda parte e que é possível levar um a vida m ais sábia e feliz levando isso em conta. Afinal, por que buscam os a felicidade se tem os a capacidade de fabricar, dentro de nós, aquilo que m ais desej am os?

Entretanto, j á vim os o suficiente para revelar os elem entos centrais de um a explicação m agistral. Recapitulem os:

Passo 1. Ele começou exatamente onde estávamos. Tanto no sentido literal,

“Quando se tem 21 m inutos para falar...”, quanto no conceitual, sem pressupostos ousados sobre nosso conhecim ento de psicologia ou neurociência.

Passo 2. Ele acendeu uma fogueira chamada curiosidade. É a curiosidade que leva as pessoas a perguntarem por quê e como. É aquela sensação de que algo não faz m uito sentido, de que um a lacuna de conhecim ento precisa ser preenchida. Essa sensação surgiu logo no com eço e se intensificou radicalm ente com os dados inesperados com parando ganhadores da loteria a paraplégicos.

Passo 3. Ele apresentou os conceitos um a um. Um a pessoa não entenderá o conceito principal sem prim eiro ter sido apresentada às peças de que ele depende. Nesse caso, as peças são o córtex pré-frontal, o sim ulador de experiências e o viés de im pacto.

Passo 4. Ele utilizou metáforas. Gilbert lançou m ão de m etáforas com o o sim ulador de voo e o sistem a im unológico psicológico para esclarecer os conceitos. Para que sej a satisfatória, um a explicação precisa fazer um a ligação entre os fatos não com preendidos e o m odelo m ental que tem os do m undo. As m etáforas e as analogias são os principais m eios para isso, pois aj udam a dar form a à explicação até ela enfim se encaixar no lugar.

Passo 5. Ele se valeu de exemplos. Historietas com o a de Pete Best aj udam a com pletar a explicação. É com o se a pessoa dissesse ao cérebro: “Você acha que com preendeu a ideia? Então, aplique-a a esses fatos. Se encaixar, é porque com preendeu.”

No fim da explicação de Gilbert, nosso m odelo m ental do m undo tinha sido aperfeiçoado. Estava m ais rico, profundo, verdadeiro. Refletia m elhor a realidade.

A explicação é o ato que acrescenta conscientem ente um novo elem ento ao m odelo m ental de alguém ou reorganiza os elem entos existentes de m aneira m ais satisfatória. Se, com o propus, o obj etivo de um a boa palestra é reconstruir um a ideia na m ente de alguém , a explicação é a ferram enta essencial para alcançar esse obj etivo.

Muitas das m elhores Conferências TED atingem seu nível de excelência por m eio de um a hábil explicação. E a dádiva que produzem tem um belíssim o nom e: entendimento. Podem os defini-lo com o o aperfeiçoam ento de um a visão de m undo, de m odo a m elhor refletir a realidade.

Inúm eras fontes, com o a neurociência, a psicologia e a teoria educacional, indicam com o o entendim ento precisa acontecer. Ele é construído com o um a hierarquia, em que cada cam ada supre os elem entos que form arão a nova cam ada. Com eçam os com aquilo que sabem os e acrescentam os as peças pedaço a pedaço, cada um a posicionada m ediante o uso de um a linguagem j á com preendida, apoiada por m etáforas e exem plos. As m etáforas, talvez literalm ente, revelam a “form a” do novo conceito, de m odo a inform ar a m ente com o inseri-lo em seu lugar. Sem essa form a, os conceitos não podem se encaixar; portanto, parte fundam ental do planej am ento de um a apresentação consiste em acertar o equilíbrio entre, por um lado, os conceitos introduzidos e, por outro, os exem plos e as m etáforas necessários para torná-los com preensíveis.

A lexicógrafa Erin McKean nos oferece um bom exem plo do poder das m etáforas:

Se fosse fazer um a palestra sobre a linguagem de program ação JavaScript para um público não especializado, você talvez explicasse que m uitas vezes as pessoas têm o m odelo m ental de um program a de com putador com o um conj unto de instruções executadas em sequência. No JavaScript, porém , as instruções podem ser assíncronas, ou sej a, não há com o ter certeza de que a linha cinco sem pre será executada depois da linha quatro. Im agine que você está se vestindo certa m anhã e põe os sapatos antes de vestir a calça (ou veste a calça antes da roupa de baixo)! No JavaScript, isso é possível.

Um a m etáfora breve, e clique! A luz se acende.

Se a essência de sua palestra for a explicação de um a nova ideia, será conveniente se perguntar: o que você supõe que a plateia j á sabe? O que vai usar para criar sintonia? Quais são os conceitos necessários para construir sua explicação? E que m etáforas e exem plos você utilizará para revelar esses conceitos?

A MALDIÇÃO DO CONHECIMENTO

Infelizm ente, isso não é tão fácil quanto parece. Todos sofrem os de um viés

cognitivo que o econom ista Robin Hogarth cham ou de “a m aldição do conhecim ento”. Em sum a, tem os dificuldade para lem brar com o é não saber algo que conhecem os bem . Um físico vive e respira partículas subatôm icas e pode supor que todo m undo sabe o que é um quark charm . Recentem ente, durante um a festa, fiquei chocado ao ouvir um j ovem e talentoso rom ancista perguntar: “Você vive usando a expressão ‘seleção natural’. O que quer dizer com isso?” Eu achava que qualquer um com ensino m édio com preendesse as ideias básicas da evolução. Estava enganado.

No livro The Sense of Style: The Thinking Person’s Guide to Writing in the 21st Century, Steven Pinker propõe que superar a m aldição do conhecim ento talvez sej a o requisito m ais im portante para quem desej a se tornar um escritor claro. Se isso se aplica à escrita, que perm ite aos leitores parar e reler um trecho várias vezes antes de continuar, é ainda m ais verdadeiro no caso de um a palestra ao vivo. Pinker declara que não basta ter consciência do problem a. O palestrante precisa expor suas versões prelim inares do texto a am igos e colegas e pedir que apontem claram ente qualquer coisa que não com preendam . O m esm o vale para palestras, sobretudo as que tentam explicar um assunto com plexo. Prim eiro, m ostre o texto inicial a am igos e colegas. Depois, ensaie diante de um a plateia privada. E faça especificam ente as seguintes perguntas: Isso fez sentido? Algo ficou confuso?

Com o sem pre adm irei a capacidade de Pinker de explicar nossos m ecanism os m entais, eu pedi a ele que m e aj udasse um pouco aqui. Ele m e contou que, para haver um a verdadeira com preensão, é preciso com unicar toda a estrutura hierárquica de um a ideia:

Um a descoberta im portante da psicologia cognitiva é que a m em ória de longo prazo depende da organização hierárquica coerente do conteúdo: blocos dentro de blocos dentro de blocos. O desafio de quem fala em público é usar a fala, um m eio fundam entalm ente unidim ensional (palavras em sequência), para transm itir um a estrutura m ultidim ensional (hierárquica e entrecruzada). A pessoa com eça com um a teia de ideias na cabeça e, em virtude da própria natureza da linguagem , precisa convertê-la num a fileira de palavras.

Isso exige m uito cuidado, m esm o no nível das frases e da form a com o se relacionam . O orador precisa ter certeza de que os ouvintes entendem com o cada frase se relaciona logicam ente à anterior, se a relação é de sim ilaridade, contraste,

elaboração,

exem plificação,

generalização,

anterioridade

e

posteridade, causa, efeito ou expectativa não cum prida. E os ouvintes precisam saber se o trecho ouvido é um a digressão, um a parte da exposição principal, um a exceção à exposição principal etc.

Im aginando a estrutura de um a palestra explicativa com o um a linha m estra em que outras partes são ligadas — historietas ilustrativas, exem plos, am plificações, digressões, esclarecim entos etc. —, a estrutura geral pode lem brar um a árvore. A linha m estra é o tronco; os galhos, as diversas partes ligadas a ela. Mas, para que haj a com preensão, é preciso que os ouvintes saibam onde se encontram na árvore.

Muitas vezes é aqui que a m aldição do conhecim ento se m anifesta com m ais força. Cada frase é inteligível, m as o palestrante se esquece de m ostrar com o elas se ligam . Para ele, isso está óbvio.

Eis um exem plo sim ples. O palestrante diz:

A força física dos chim panzés é m uito superior à do hom em . O hom em aprendeu a usar ferram entas para am pliar sua força natural. Os chim panzés, é claro, tam bém usam ferram entas.

E a plateia se confunde. O que está sendo destacado aqui? Talvez o palestrante quisesse dizer que as ferram entas im portam m ais do que a força, m as não quisesse dar a im pressão de que os chim panzés nunca usam ferram entas. Ou que os chim panzés agora são capazes de am pliar sua força, que j á é superior à do hom em . Os três períodos não têm relação entre si, e o resultado é um a trapalhada. O trecho anterior poderia ser substituído por um dos seguintes: Em bora a força física dos chim panzés sej a m uito superior à dos hom ens, o hom em utiliza ferram entas de um a m aneira m uito m elhor. E essas ferram entas am pliaram a força natural do hom em m uito além da dos chim panzés.

Ou (e com um sentido bem distinto):

A força física dos chim panzés é m uito superior à do hom em . E agora descobrim os que eles tam bém usam ferram entas. Eles poderiam se valer delas para aprender a am pliar sua força natural.

Isso m ostra que alguns dos elem entos m ais im portantes num a palestra são as palavras, locuções ou frases que dão pistas para a estrutura geral dela: “em bora”,

“um exem plo recente”, “por outro lado”, “vam os explicar m elhor isso”,

“fazendo, por um m om ento, o papel de advogado do diabo”, “vou contar a vocês duas histórias que com provam essa conclusão”, “a título de com plem entação”,

“nesse ponto vocês podem contestar, alegando que”, “ou sej a, em sum a”.

Outro fator im portante é a sequência precisa das frases e dos conceitos, de m odo que a com preensão sej a construída de form a natural. Passei para várias

pessoas as prim eiras versões deste livro, e houve inúm eros casos em que ouvi:

“Acho que entendi. Mas ficaria m uito m ais claro se você trocasse esses dois parágrafos de posição e explicasse um pouco m elhor a relação entre eles.” É

im portante ser claro num livro, e m ais ainda num a palestra. Por fim , é da m áxim a conveniência pedir aj uda a pessoas leigas no assunto, pois serão elas que m elhor perceberão as falhas.

Deborah Gordon, que fez um a Conferência TED sobre a form a com o as colônias de form igas podem nos dar lições relevantes sobre rede de contatos, disse-m e que a busca de falhas em explicações era parte crucial de sua preparação para apresentações:

Um a palestra não é um recipiente ou um com partim ento em que você despej a conteúdo. É um processo, um a traj etória. O obj etivo é levar o ouvinte de onde ele está a um lugar novo. Para isso, tenta-se escalonar a sequência de tal form a que ninguém se perca no cam inho. Mais ou m enos, é com o se você pudesse voar e alguém quisesse lhe fazer com panhia, daí você pegasse a pessoa pela m ão, decolasse e não a largasse, pois, se ela caísse, j á era! Ensaiei m inha palestra diante de am igos e conhecidos que nada sabiam sobre o assunto, perguntando o que não estavam entendendo, sobre o que tinham dúvidas, partindo do princípio de que, se eu preenchesse essas lacunas para eles, estaria fazendo o m esm o para outras pessoas.

Um ponto de especial relevância é a verificação do j argão. Todos os term os técnicos ou acrônim os que a plateia não conheça devem ser elim inados ou explicados. Nada m ais frustrante para um a plateia do que ouvir um a exposição de três m inutos sobre TLAs

sem fazer ideia do que significam .5 É possível tolerar um a transgressão dessa regra, m as, quando term os assim se acum ulam , o público sim plesm ente desliga.

Não estou dizendo que tudo precise ser explicado num nível apropriado a crianças do sexto ano. No TED, existe um a diretriz baseada num princípio de Einstein: “Torne tudo tão sim ples quanto

possível. Mas não sim plifique.” 6 Você não quer insultar a inteligência do público. Às vezes, term os especializados são essenciais. No caso da m aior parte das plateias, não há necessidade de explicar que o DNA é um a m olécula especial que carrega inform ações genéticas. E não é preciso exagerar na explicação. Na verdade, os explicadores m ais hábeis explanam apenas o suficiente para o ouvinte se dar conta de que está captando a ideia. A estratégia deles consiste em apresentar o novo conceito e descrevê-lo apenas o suficiente para que a m ente j á preparada das pessoas o encaixe sozinha no lugar. Isso poupa tem po ao palestrante e satisfaz os ouvintes. Ao fim da palestra, eles se sentem felizes com sua própria sapiência.

DA EXPLICAÇÃO À EMPOLGAÇÃO

Existe outra im portante ferram enta explicativa: antes de tentar expor sua ideia, pense em deixar claro o que ela não é. Talvez você tenha notado que usei essa técnica neste livro, por exem plo, ao analisar estilos de palestras que não funcionam antes de m ostrar as que funcionam . Se um a explicação está construindo um pequeno m odelo m ental num am plo espaço de possibilidades, é útil, antes de tudo, reduzir a dim ensão desse espaço. Quando se elim inam possibilidades plausíveis, a plateia capta o que você tem em m ente com m uito m ais facilidade. Por exem plo, ao explicar por que a atenção aj udava num a dieta, a neurocientista Sandra Aam odt com entou: “Não estou dizendo que você precisa aprender a m editar ou praticar ioga. Estou falando sobre comer com atenção: aprender a com preender os sinais de seu corpo, de m odo a com er quando está com fom e e parar de com er quando j á se satisfez.”

Entre os palestrantes do TED, alguns m estres na arte da explicação são Hans Rosling (gráficos anim ados reveladores), David Deutsch (pensam ento científico não convencional), Nancy Kanwisher (neurociência acessível), Steven Johnson (de onde vêm as ideias) e David Christian (a história num a tela gigante). Respeito dem ais todos eles. Cada um constrói na m ente dos ouvintes um a ideia poderosa que será apreciada pelo resto da vida.

Se você é capaz de explicar bem algo, pode usar essa aptidão para dar ao público um prazer real. A cientista Bonnie Bassler estuda a form a com o as bactérias se com unicam e fez um a palestra em que apresentou pesquisas fantásticas que vinham sendo realizadas em seu laboratório. Ao nos aj udar a entendê-las, ela abriu um m undo de possibilidades fascinantes. Vej am os.

Ela com eçou tornando a palestra relevante para a plateia. Afinal, não se podia partir do princípio de que qualquer um ali sentado se interessasse m uito por bactérias. Por isso, com eçou assim :

Sei que vocês se veem com o seres hum anos, e é m ais ou m enos assim que eu tam bém os vej o. [...] Mais ou m enos um trilhão de células hum anas faz com que cada um de nós sej a o que é e faça tudo o que faz. No entanto, em qualquer m om ento de suas vidas, cada um aqui tem dez trilhões de células bacterianas dentro do corpo ou sobre ele. Ou sej a: em um a pessoa, há dez vezes m ais células bacterianas do que células hum anas [...] Essas bactérias não são passageiras passivas, elas são incrivelm ente im portantes, pois nos m antêm vivos. Elas nos cobrem com um a couraça invisível que afasta as agressões am bientais, o que nos perm ite ser saudáveis. Elas digerem nosso alim ento, produzem nossas vitam inas, educam nosso sistem a im unológico de m odo a afastar os m icróbios nefastos. Ou sej a, fazem todas essas coisas que nos são benéficas e vitais e nunca recebem o devido reconhecim ento.

Muito bem . Agora a questão ficou pessoal. Esses bichinhos são im portantes para nós. Em seguida, um a pergunta inesperada atiça nossa curiosidade: A pergunta para a qual queríam os um a resposta era a seguinte: com o elas conseguiam fazer algum a coisa? Quer dizer, as bactérias são m inúsculas, e precisam os de um m icroscópio para vê-las. Elas levam um a vida m uito chata, crescendo e se dividindo, e sem pre foram vistas com o organism os associais e reclusos. E por isso supúnham os que, agindo individualm ente, fossem pequenas dem ais para exercer um im pacto sobre o am biente.

A história está se tornando fascinante. Por acaso ela vai dizer que as bactérias caçam em bando? Quero saber m ais! Bonnie nos conduz, então, por um a investigação detetivesca baseada em várias pistas que m ostram que as bactérias precisam agir em grupo. Conta o caso espantoso de um a lula biolum inescente que, para ficar invisível, lança m ão do com portam ento sincronizado de bactérias.

E por fim chegam os à sua descoberta de com o bactérias invasivas podem lançar um ataque contra um ser hum ano. Individualm ente, elas não conseguem . Em vez disso, em item um a m olécula de com unicação. À m edida que m ais bactérias se m ultiplicam em seu corpo, a concentração da m olécula aum enta até que, de repente, todas “sabem ”, coletivam ente, que j á estão em núm ero suficiente para atacar e com eçam a em itir toxinas ao m esm o tem po. O processo se cham a percepção de quórum. Uau!

Bonnie disse que a descoberta deu origem a novas estratégias para com bater as bactérias. O obj etivo deixou de ser m atá-las e passou a ser cortar seus canais de com unicação. Diante da dissem inação da im unidade a antibióticos, essa ideia é de fato interessante.

Por fim , ela encerrou a palestra referindo-se a um a im plicação ainda m ais am pla:

Eu argum entaria [...] que essa im plicação é a invenção da m ulticelularidade. As bactérias existem na Terra há bilhões de anos; os hom ens, há poucas centenas de m ilênios. Acreditam os que as bactérias estabeleceram as regras para o funcionam ento da organização m ulticelular

[...] Se podem os im aginá-las nesses organism os prim itivos, podem os esperar que as regras tam bém se apliquem a outras doenças e com portam entos hum anos.

Ao longo da apresentação de Bonnie, cada inform ação foi exposta cuidadosam ente com base no que havia sido dito antes. Nenhum term o técnico deixou de ser explicado. E isso lhe possibilitou abrir novas portas para nós. Ela estava expondo um a ciência com plexa, m as a plateia, não especializada, foi

tom ada de entusiasm o. No fim , para espanto de Bonnie, todos a aplaudim os de pé.

Você só consegue passar ao público um a nova ideia poderosa se tiver aprendido a explicá-la. E isso só é possível passo a passo, alim entado pela curiosidade. Cada passo se baseia naquilo que os ouvintes j á sabem . Metáforas e exem plos são essenciais para m ostrar com o um a ideia é construída. Cuidado com a m aldição do conhecim ento! Você precisa ter certeza de que não está confiando em pressupostos que farão o público se desinteressar. E, quando tiver explicado algo especial, o entusiasm o e a m otivação logo se seguirão.

5. TLA: three letter acronym (acrônim o de três letras).

6. Não está claro se ele disse isso exatam ente com essas palavras, m as a ideia é atribuída a ele.

Ferram entas da palestra
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PERSUASÃO

A razão pode mudar mentalidades para sempre

Se a explicação consiste em construir um a ideia totalm ente nova na m ente de alguém , a persuasão é um pouco m ais radical. Antes de construir, ela requer certo nível de dem olição.

A persuasão significa convencer o ouvinte de que sua m aneira norm al de ver o m undo não está de todo correta. E isso exige pôr abaixo as partes que não estão funcionando e reconstruir algo m elhor. Quando dá certo, é em ocionante tanto para o orador quanto para o público.

O cientista cognitivo Steven Pinker derrubou m eu m odelo m ental de violência.

Qualquer um subm etido a um a exposição norm al aos m eios de com unicação presum e que o m undo é assolado por um a violência incessante — guerras, crim es, ataques, terrorism o —, a qual, tudo indica, está piorando. Em apenas dezoito m inutos, Pinker convenceu o público do TED de que essa suposição está profundam ente equivocada. Na verdade, quando afasta a câm era para ganhar perspectiva e exam ina os dados reais, vê-se que o m undo está ficando m enos violento e que a tendência rem onta a anos, décadas, séculos e m ilênios.

Com o Pinker conseguiu fazer isso? Prim eiro, dem olindo um pouco. Nossas m entes precisam ser preparadas para a persuasão. Pinker com eçou recordando antigas práticas violentas e hediondas, com o a diversão pública francesa de quinhentos anos atrás em que se atiravam gatos num a fogueira para ouvi-los gritar. Ou o fato de que, em m uitas sociedades antigas, m ais de um terço dos hom ens adultos m orria em situações de violência. Essencialm ente, ele estava dizendo: “Talvez vocês achem que a violência está piorando, m as esquecem com o ela foi terrível do ponto de vista histórico.”

Então ele m ostrou que os m eios de com unicação m odernos são incentivados a veicular casos de tragédias e violência, sem se im portar se os eventos são representativos da vida com o um todo. Assim , revelou um m ecanism o plausível que talvez estivéssem os usando para superestim ar o verdadeiro nível de violência.

Realizada a dem olição, ficou m uito m ais fácil levar a sério os dados estatísticos e os gráficos que m ostravam um a queda substancial em todas as form as de violência, do assassinato às grandes guerras. Um recurso essencial foi m ostrar as estatísticas relacionadas ao tam anho da população. O que im porta não é o núm ero total de m ortes violentas, m as a chance que tem os, com o indivíduos, de sofrer um a m orte violenta.

Então ele expôs quatro explicações possíveis para essa tendência inesperada e encerrou com um a linda declaração otim ista:

Sej am quais forem as causas, acho que a queda da violência tem im plicações profundas. Poderia nos levar a perguntar não apenas por que existe guerra, m as tam bém por que existe paz. Não apenas o que estam os fazendo errado, m as tam bém o que estam os fazendo certo. Porque o fato é que temos feito algum a coisa certa, e sem dúvida seria bom descobrir o que é.

A palestra levou a um grande livro que desenvolve o tem a, intitulado Os anjos bons da nossa natureza.

Vam os supor que Pinker tenha razão. Se é esse o caso, que lindo presente ele deu a m ilhões de pessoas! Muita gente passa a vida acreditando que as notícias diárias serão cada vez piores e que as guerras, o terrorism o e a violência estão fora de controle. Quando você substitui os fatos pela probabilidade de acontecerem e vê que, em bora as coisas possam andar m al, na verdade apresentam tendência de m elhora, sente um alívio enorm e!

PERSUASÃO E PREPARAÇÃO

O psicólogo Barry Schwartz m udou m inha m aneira de pensar sobre as escolhas.

No Ocidente, som os obcecados por m axim izar as possibilidades de escolha.

Liberdade é o nosso m antra, e m axim izar as escolhas é m axim izar a liberdade.

Schwartz se perm ite discordar. Em sua palestra sobre o paradoxo da escolha, aos poucos ele defende a ideia de que, em diversas circunstâncias, escolhas dem ais nos tornam infelizes. Suas ferram entas de dem olição foram surpreendentem ente indolores. Ele m isturou pitadas de teoria psicológica com um a série de exem plos que iam do com portam ento em relação ao plano de saúde a um a frustrante experiência de ida às com pras, tudo salpicado com deliciosos quadrinhos da revista The New Yorker relacionados ao tem a. As ideias contrariavam o senso com um , m as a viagem foi absolutam ente divertida, e quase não percebem os o esfacelam ento de um a visão de m undo com a qual fom os criados.

A escritora Elizabeth Gilbert m ostrou que o dom de contar histórias pode ser parte fundam ental da caixa de ferram entas da persuasão. Seu obj etivo era m udar o m odo com o pensam os o gênio criativo. Em vez de im aginar que esse gênio faz parte da constituição de alguns e que se trata de algo que ou se tem , ou não se tem , pense nele com o um a coisa que pode receber de tem pos em tem pos com o um a dádiva, desde que se prepare para isso. Dito assim , não parece m uito convincente, m as Elizabeth Gilbert usou seu brilho de contadora de histórias para nos persuadir do contrário. Ela com eçou com sua própria história de terror ante a

perspectiva de precisar repetir o sucesso de seu best-seller Comer, rezar, amar e contou casos engraçados e com oventes de criadores fam osos angustiados pela incapacidade de trabalhar por encom enda. Mostrou tam bém que o term o

“gênio” foi usado de form as diferentes ao longo da história, não com o algo que você é, m as com o algo que chega a você. Depois disso, contou um a história sobre a poeta Ruth Stone, que lhe falou sobre o m om ento em que sentia a chegada de um poem a.

E ela sentia sua chegada, porque a terra trem ia sob seus pés. Ela sabia que só lhe restava um a coisa a fazer, que era, em suas palavras, correr feito louca. E ela corria feito louca até sua casa, era perseguida pelo poem a, e a questão é que ela precisava pegar um papel e um lápis rápido. Assim , quando ele trovej asse através de Ruth, ela poderia pegá-lo e aprisioná-lo na página.

Um a história que teria soado bizarra no início da palestra pareceu totalm ente natural no fim e cim entou a ideia central.

Em qualquer caso, o segredo para conseguir a m udança de opinião é conduzir a viagem passo a passo, preparar nossa m ente de diversas form as antes de chegar ao tem a principal.

O que quero dizer com “preparar” ? O filósofo Daniel Dennett explica m elhor.

Ele cunhou a expressão “bom ba de intuição” para designar qualquer m etáfora ou recurso linguístico que, intuitivam ente, torne um a conclusão m ais plausível.

Preparar é isso. Não se trata de um conceito rigoroso, é apenas um m odo de fazer alguém vir em nossa direção. A história da com pra que Barry Schwartz contou foi um a bom ba de intuição. Se tivesse ido direto a “Escolhas dem ais nos tornam infelizes”, teríam os duvidado. Mas ele nos preparou: Houve um tem po em que as calças j eans eram só de um tipo. Você com prava, e elas vestiam m uito m al, eram m uito desconfortáveis, m as, com o tem po, e depois de m uitas lavagens, com eçavam a cair bem . Depois de anos de uso, decidi substituir m eus velhos j eans e pedi: “Quero um a calça j eans. Meu tam anho é tal.” E o vendedor perguntou: “O senhor quer j usta, norm al ou folgada? Quer braguilha com botões ou zíper? Quer lavada ou m anchada? Quer envelhecida? Quer de boca larga ou skinny, blá-blá-blá.”

À m edida que ele conta a história, sentim os seu estresse e lem bram os todas as vezes em que nos estressam os com com pras interm ináveis. Mesm o se tratando de um único caso, de um único hom em , que por si só provavelm ente não j ustifica a afirm ação de que escolhas dem ais nos tornam infelizes, sabem os aonde ele quer chegar. De repente, o que ele afirm a nos parece m uito m ais

plausível.

Dennett afirm a que m uitas das m ais reverenciadas passagens dos textos filosóficos não são argum entos racionais, m as poderosas bom bas de intuição, com o a caverna de Platão e o dem ônio de Descartes . Nesse últim o caso, Descartes pretendia duvidar de tudo o que pudesse ser posto em dúvida, por isso supôs que toda a sua experiência consciente fosse um em buste a ele im pingido por um dem ônio m alévolo que podia ter inventado o m undo inteiro que ele acreditava ver. A única coisa de que Descartes podia ter certeza era a experiência de pensar e duvidar, o que im plicava que, ao m enos, ele existia. Daí vem o “penso, logo existo”. Sem o dem ônio, a lógica é de difícil com preensão. A m ente não é um a m áquina lógica, tal qual um robô. Precisa ser em purrada na direção certa, e as bom bas de intuição são recursos potentes para isso.

Depois que o público está preparado, é m uito m ais fácil apresentar a tese principal. E com o se faz isso? Usando a m ais nobre das ferram entas, a que pode produzir o m aior e m ais duradouro im pacto. Seu nom e é um a palavra filosófica à m oda antiga que eu adoro: “razão”.

O LONGO ALCANCE DA RAZÃO

A razão pode levar a um a conclusão com um grau de certeza m ais elevado do que qualquer outra ferram enta m ental. Num a argum entação racional, se os pressupostos iniciais são verdadeiros, as conclusões racionais tam bém devem ser verdadeiras — e pode-se saber que são verdadeiras. Se você é capaz de conduzir alguém ao longo de um a argum entação racional, a ideia plantada na m ente da pessoa se aloj ará ali para sem pre.

Mas, para que o processo dê certo, ele precisa ser dividido em pequenos passos, todos com pletam ente convincentes. O ponto de partida de cada passo precisa ser algo que a plateia vej a claram ente com o verdadeiro ou que j á se tenha dem onstrado verdadeiro na própria palestra. O m ecanism o central é o seguinte: se X é verdadeiro, caros am igos, depreende-se Y (porque todo X

im plica um Y).

Um a palestra considerada das m ais persuasivas foi a do filantropo inovador Dan Pallotta, segundo o qual nosso m odo de pensar a filantropia faz as organizações sem fins lucrativos saírem irrem ediavelm ente prej udicadas. Para defender sua ideia, ele tom ou cinco aspectos de um a organização: nível de salários, expectativas de m arketing, apetite pelo risco, tem po para apresentar resultados e acesso a capital. Para cada aspecto, usou um a linguagem afiada, apoiada por ótim os infográficos, para m ostrar a absurda dicotom ia entre o que esperam os de um a em presa e o que esperam os de organizações sem fins lucrativos. E a palestra é repleta de afirm ações convincentes do tipo “se...

portanto”, baseadas em conclusões lógicas.

Por exem plo, depois de m ostrar que incentivam os as em presas a correr riscos, m as ficam os contrariados ao ver as organizações sem fins lucrativos fazerem o m esm o, ele declarou: “Bem , vocês e eu sabem os que, ao im pedir o fracasso, acabam os com a inovação. Se acabarm os com a inovação no levantam ento de recursos, não conseguirem os m ais receitas. Se não puderm os levantar m ais receitas, não vam os crescer. E, se não crescerm os, provavelm ente não terem os com o resolver grandes problem as sociais.”

CQD. Provado. Se querem os que nossas organizações sem fins lucrativos resolvam grandes problem as sociais, não devemos im pedi-las de fracassar.

Há outra form a poderosíssim a de argum entação racional, conhecida com o redução ao absurdo. Trata-se de assum ir a posição contrária à que você quer dem onstrar e provar que ela leva a um a contradição. Se a posição contrária é falsa, sua posição se fortalece (ou até se prova, se não houver outras posições possíveis). Os oradores raram ente se em penham num a versão plena e rigorosa da redução ao absurdo. Mas m uitas vezes exploram o espírito da coisa e dão um contraexem plo radical para m ostrar o evidente disparate. Eis outro trecho da palestra de Dan Pallotta. Ele critica nosso hábito m aluco de olhar com censura os altos salários dos líderes de organizações sem fins lucrativos. “Se você quer ganhar 50 m ilhões de dólares vendendo video gam es violentos para crianças, vá em frente. Vai sair na capa da revista Wired. Mas, se você quer ganhar 500 m il dólares para tentar curar crianças com m alária, é considerado um parasita.” Do ponto de vista da retórica, é um golaço.

Contestar a credibilidade da posição oposta é outra ótim a ferram enta, m as que precisa ser m anej ada com cuidado. Funciona m elhor quando usada para questões do que quando dirigida a oponentes. Tudo bem com : “Não é difícil entender por que durante anos a m ídia criou um a im pressão diferente a nosso respeito. O que vende j ornal é teatrinho, não evidências científicas entediantes.”

Mas se pode causar desconforto com : “É claro que ele vai dizer um a coisa dessas. Ele é pago para isso.” A situação pode passar depressa da razão para a agressão pessoal.

HISTÓRIA DE DETETIVE

Eis um m odo m ais atraente de defender um a ideia. No TED, cham am os isso de história de detetive. Algum as das palestras m ais persuasivas se estruturam inteiram ente em torno desse instrum ento. Você com eça fazendo um grande m istério, depois percorre o m undo das ideias em busca de soluções possíveis, descartando um a a um a, até que reste apenas um a única viável.

Um exem plo é a palestra do artista plástico Siegfried Woldhek. Ele queria provar que três fam osos retratos de autoria de Leonardo da Vinci eram , na verdade, autorretratos em diferentes fases da vida. Para defender a ideia,

Woldhek enquadrou sua palestra num a m oldura de pesquisa com o fim de descobrir “o verdadeiro rosto” de Leonardo da Vinci. Com eça com a paleta com pleta dos 120 retratos m asculinos atribuídos a Da Vinci, então pergunta: algum destes seria um autorretrato? Com o podem os saber? Daí em diante, com o um detetive que vai elim inando suspeitos, ele usa suas habilidades de pintor de retratos para descartar hipóteses, até que restem apenas três.

Em seguida, surge o argum ento decisivo. Em bora m ostrem hom ens de idades distintas e tenham sido pintados em épocas diferentes, os três apresentam os m esm os traços fisionôm icos. E coincidem com um a estátua de Da Vinci, a única im agem do artista que, segundo se provou, é de autoria de outro artista.

O que torna esse m étodo m ais persuasivo é o fato de nos sentirm os com o que percorrendo o m esm o cam inho de aprendizado do orador. Em vez de ouvir fatos, som os convidados a nos unir ao processo de descoberta. Nossas m entes ficam naturalm ente m ais envolvidas. À m edida que elim inam os um a a um a as teorias alternativas, vam os nos convencendo. Nós mesmos nos persuadimos.

Pode-se usar esse artifício para transform ar o assunto m ais tem ível em algo de fato fascinante. Um a dificuldade que costum a se apresentar aos oradores é com o transform ar tem as difíceis — com o doenças, fom e ou a degradação hum ana —

em palestras que atraiam e envolvam o público.

A econom ista Em ily Oster queria nos persuadir de que o instrum ental da econom ia pode aj udar a pensar de outra form a sobre o HIV/a aids, m as, em vez de sim plesm ente lançar m ão de um argum ento econôm ico, ela fez as vezes de detetive. Mostrou um slide intitulado QUATRO COISAS QUE SABEMOS.

Analisando um ponto por vez, apresentou argum entos surpreendentes e dem oliu todos eles, abrindo cam inho para apresentar um a teoria alternativa.

Esse esquem a é forte porque j oga com nosso gosto pelas histórias. Toda a palestra é percebida com o um a história — m elhor ainda, com o um a história de m istério. Curiosidade atrai curiosidade, até que se chega a um a conclusão satisfatória. Mas, ao m esm o tem po, existe um a lógica fortíssim a por trás disso. Se todas as alternativas são falsas e existe um a única possibilidade viável, esta deve ser verdadeira. Caso solucionado!

SERÁ NECESSÁRIO MAIS DO QUE A LÓGICA

Às vezes é difícil fazer com que palestras baseadas no raciocínio ganhem vida.

As pessoas não são com putadores, e nem sem pre seus circuitos lógicos são os que elas acionam com m ais facilidade. Para tornar um a palestra realm ente persuasiva, não basta construí-la com passos lógicos irrepreensíveis. Eles são necessários, com certeza, porém não são o suficiente. Muitas pessoas se deixam convencer pela lógica, m as nem sem pre são energizadas por ela. E, se não estiverem energizadas, podem esquecer o assunto com facilidade e ir em bora.

Portanto, talvez a linguagem da razão precise do reforço de outras ferram entas que tornem as conclusões não apenas válidas, m as significativas, estim ulantes, desej áveis.

Para isso, você pode usar m uitas ferram entas, sem contar as bom bas de intuição ou a técnica da história de detetive.

Injete algum humor de início. Isso transm ite um a m ensagem valiosa: vou levá-los a pensar sobre questões espinhosas... mas vai ser divertido. Vamos suar e rir juntos.

Acrescente um caso real. Talvez um caso que revele com o você se interessou pelo assunto. Isso hum aniza o orador. Se souberem por que você se apaixonou pelo assunto, é m ais provável que as pessoas se disponham a ouvir seu raciocínio.

Dê exemplos eloquentes. Se eu quisesse persuadir alguém de que a realidade externa não é nada daquilo que se pensa, deveria, antes de tudo, m ostrar um slide im pactante de um a ilusão de óptica. Não é porque as coisas parecem ser de um j eito que necessariam ente são.

Busque o aval de terceiros. “Meus colegas de Harvard e eu passam os dez anos analisando esses dados e concluím os por unanim idade que eles devem ser vistos desta form a.” Ou: “É por isso que não sou só eu quem afirm a isso; qualquer m ãe de um m enino de dois anos sabe que é verdade.” Afirm ações com o essas precisam ser usadas com cuidado, pois nenhum argum ento é válido por si só, m as, a depender do público, podem tornar sua opinião m ais persuasiva.

Use recursos visuais impactantes. Em certo m om ento da palestra, Dan Pallotta usa gráficos de pizza para m ostrar os resultados de duas iniciativas de levantam ento de recursos para filantropia. A prim eira, um a feirinha de doces com 5% de gastos operacionais; a segunda, um em preendim ento profissional com 40% de gastos operacionais. A segunda parece horrível, um esbanj am ento, até que Dan diz: Confundim os m oralidade com frugalidade. Fom os ensinados a achar que a feirinha com gastos operacionais de 5% é m oralm ente superior ao em preendim ento profissional de levantam ento de recursos com 40% de gastos operacionais; porém , a inform ação m ais im portante foi deixada de lado: qual é o tam anho real dessas pizzas? E se a feirinha de doces arrecadar apenas 71 dólares porque não fez investim ento em escala, e o em preendim ento profissional arrecadar 71 m ilhões de dólares porque fez?

Qual pizza vam os escolher, e qual delas acham os que as pessoas que passam fom e vão escolher?

Conform e Dan fala, a segunda pizza ganha destaque, e a prim eira encolhe. A parte que não corresponde a gastos operacionais na segunda agora é m uito m aior do que na prim eira. A ideia exerce forte im pacto.

A palestra de Dan Pallotta foi aplaudida de pé e teve m ais de três m ilhões de visualizações. Três m eses depois de postada, as três m aiores agências de avaliação da atividade filantrópica em itiram um com unicado conj unto levando em conta m uitos dos argum entos de Pallotta e concluindo que “as pessoas e as com unidades atendidas pela filantropia não precisam de gastos operacionais baixos, m as, sim , de bom desem penho”.

Mas nem toda apresentação baseada na razão obtém sucesso tão im ediato. Em geral, é m ais difícil processá-las, e elas podem acabar não sendo as m ais populares. No entanto, acredito que estão entre as m ais im portantes de nosso site, porque o raciocínio é a melhor maneira de construir saber duradouro. Ainda que não sej a im ediatam ente aceita por todos, um a tese robusta conquistará aos poucos novas adesões até se tornar irrefreável.

Com efeito, existe um a Conferência TED especificam ente sobre esse tem a: um diálogo socrático entre o psicólogo Steven Pinker e a filósofa Rebecca Newberger Goldstein, no qual ela o convence, pouco a pouco, de que, ao longo da história, a razão é a m aior força por trás do progresso m oral. Não é a em patia, nem a evolução cultural, em bora am bas tenham tido sua relevância, m as a razão. Às vezes, sua influência leva séculos para ser entendida. Na palestra, Goldstein usa citações im portantes de pensadores sobre escravidão, desigualdade de gênero e direitos dos hom ossexuais que antecedem os m ovim entos inspirados por eles em m ais de um século. Não obstante, sua argum entação foi decisiva para o sucesso desses m ovim entos.

O diálogo entre Pinker e Goldstein talvez sej a a m ais im portante discussão de todas as Conferências TED. Contudo, até 2015, teve m enos de um m ilhão de visualizações. A razão não é um a erva que cresce rápido, m as um carvalho que cresce devagar. Não obstante, suas raízes são fortes e profundas, e, ao crescer, ela pode transform ar um a paisagem para sem pre. Estou ansioso por m ais palestras baseadas na razão.

Em três frases:

Persuasão é o ato de substituir um a visão de m undo por algo m elhor.

Em seu cerne está o poder da razão, capaz de causar um im pacto de longo prazo.

A razão se m ostra m ais eficaz quando acom panhada de bom bas de intuição, histórias de detetive, recursos visuais e outros m ecanism os que propiciem plausibilidade.

Ferram entas da palestra

9

REVELAÇÃO

De tirar o fôlego!

Sintonia, narração, explicação, persuasão... Todas elas são ferram entas vitais. No entanto, qual é a m aneira m ais direta de apresentar um a ideia a um auditório?

Sim plesm ente mostrando.

Muitas palestras se baseiam nesse m odelo. Você revela seu trabalho à plateia de m aneira agradável e inspiradora.

O nom e genérico disso é revelação. Num a palestra baseada na revelação, você pode:

Mostrar um a série de im agens de um proj eto artístico novo e ir falando sobre ele.

Fazer um a dem onstração de um produto que inventou.

Descrever sua visão de cidade autossustentável do futuro.

Mostrar cinquenta fotos surpreendentes de sua viagem recente à floresta am azônica.

Existe um a variedade infinita de palestras de revelação, e seu sucesso depende do que será revelado.

Em um a apresentação baseada em im agens, o seu principal obj etivo pode ser apenas criar um a sensação de encantam ento e prazer estético na plateia. Se fizer um a dem onstração, provavelm ente pretenderá surpreender e criar um a expectativa de possibilidade. Se m ostrar um a visão do futuro, vai querer que sej a nítida e atraente a ponto de o público com prar a ideia na hora.

Vam os explorar a fundo essas três grandes categorias.

CAMINHADA MARAVILHOSA

Um a cam inhada m aravilhosa se fundam enta na revelação de um a sequência de im agens ou m om entos m aravilhosos. Se um a palestra é com o um a viagem , pode-se com parar um a cam inhada m aravilhosa a um passeio pelo estúdio de um artista que fornece insights reveladores diante de cada obra de arte. Ou a um a incursão num a paisagem espetacular, tendo um grande explorador com o guia.

Cada passo é um passo, de um a obra para a seguinte, e o senso de deslum bram ento se constrói aos poucos: “Se você gostou disso aí, espere só para

ver isto!”

Supondo que a obra sej a forte, a viagem pode ser divertida, inform ativa ou inspiradora. Essa costum a ser a estrutura preferida de artistas plásticos, designers, fotógrafos e arquitetos, em bora qualquer um que tenha um a obra visual possa usá-la. Até cientistas.

Por exem plo, a breve palestra de David Gallo sobre os m istérios subm arinos foi um a cam inhada m aravilhosa — ou, nesse caso, um m ergulho m aravilhoso.

Ele m ostrou um a série de incríveis im agens e vídeos de criaturas biolum inescentes que m esm o um artista de ficção científica m al poderia im aginar. Em seguida, passou um a assom brosa sequência em que um polvo desaparece de vista ao m udar instantaneam ente o aspecto de sua pele para se assem elhar ao coral atrás dele. E o entusiasm o de Gallo com o exotism o da vida m arinha logo nos contagiou. Além de explicar o que estávam os vendo, ele apresentou um contexto que teve o efeito de aum entar o senso de deslum bram ento.

Esse é o m undo desconhecido, e até hoj e só exploram os cerca de 3% do que existe nos oceanos. Neles j á descobrim os as m ontanhas m ais altas do m undo, os vales m ais profundos, lagos subm arinos, quedas d’água subm arinas [...] E, num lugar em que pensávam os não haver vida algum a, encontram os m ais vida [...] e m ais diversidade e densidade do que na floresta tropical, o que m ostra que não sabem os m uito sobre este planeta.

Ainda existem 97% por descobrir, e esses 97% podem estar vazios ou cheios de surpresas.

É um a palestra de apenas cinco m inutos com um a estrutura sim ples. Mas foi vista m ais de doze m ilhões de vezes.

Outra m aravilhosa cam inhada sim ples, porém bastante atraente foi a da escritora de tem as científicos Mary Roach sobre o orgasm o. Ela nos conduziu ao longo de dez coisas que não sabíam os sobre o orgasm o, inclusive o vídeo de um agricultor holandês com um porco. Trata-se de um vídeo que possivelm ente você não ia querer ver com seus pais ou filhos! Cam inhadas m aravilhosas não precisam ser decentes. Podem ser engraçadas, provocantes e im pactantes.

Do ponto de vista do orador, a vantagem desse tipo de palestra é que a estrutura se m ostra clara. Você sim plesm ente conduz a plateia ao longo de sua obra — ou de algo pelo qual é apaixonado — um a parte por vez. Cada parte é acom panhada de slides ou vídeos, e você apenas segue a sequência, gerando interesse à m edida que avança.

Mas as cam inhadas m aravilhosas funcionam m elhor quando há um tem a claro ligando os passos, algo m ais forte do que um a m era sucessão de exem plos recentes de sua obra. Sem isso, esse tipo de palestra pode facilm ente se tornar

entediante. “Agora vam os ver m eu próxim o proj eto” é um a linha de transição sem graça que convida o público a se rem exer na cadeira. Ao m ostrar um a ligação, ela ganha m uito em força: “Este próxim o proj eto retom a a ideia e a supera em vigor...”

Ainda m ais forte é ter um a linha m estra que una todas as partes. Shea Hem brey nos conduziu por “um a m ostra da obra de cem artistas”. Cada obra era com pletam ente diferente da outra: pinturas, esculturas, fotografias, vídeos e um a m istura de m ídias, abrangendo um grande arco de ideias artísticas. A linha m estra? Todos os artistas eram ele! Sim , Shea havia criado cada um a das obras.

Por isso, nosso senso de deslum bram ento aum entava quanto m ais originais fossem as peças.

No entanto, um a cam inhada m aravilhosa pode dar errado de diversas m aneiras. Principalm ente quando a obra é descrita em linguagem inacessível.

Alguns profissionais, sobretudo os da área das artes visuais e da arquitetura, têm o péssim o hábito de falar de sua obra com linguaj ar superintelectualizado e desnecessariam ente obscuro. Quando sente necessidade de usar esse linguaj ar num a palestra, o orador deve estar preparado para ver os convidados se esgueirando pela porta de trás: “Nesta obra, procurei desafiar o paradigm a identidade-com unidade no contexto de um a dialética pós-m oderna.” Caso sinta a tentação de dizer qualquer coisa rem otam ente parecida com isso, por favor, pegue sua tesoura m ais afiada e, sem dem ora, corte o trecho de seu roteiro.

Num a conversa com igo, Steven Pinker declarou que esse tipo de linguagem é m uito pior do que o uso equivocado de j argão:

“Paradigm a” e “dialética” não são term os técnicos, com o “DNA”, que os especialistas não podem deixar de usar. São m etaconceitos, conceitos sobre outros conceitos, e não sobre coisas palpáveis. Academ ês, econom ês, j argão corporativo e a verborragia dos críticos de arte são entediantes e incom preensíveis porque estão cheios de m etaconceitos, com o abordagem , suposição, conceito, condição, contexto, estrutura, questão, nível, m odelo, perspectiva, processo, categoria, papel, estratégia, tendência e variável.

Isoladam ente, o uso de cada um desses term os é legítim o. Mas econom ize.

Quando se acum ulam , você põe em risco o entendim ento da plateia.

Em vez disso, o obj etivo deveria ser nos dar inform ações privilegiadas.

Com partilhe conosco, em linguagem humana acessível, o que você sonhava no início da obra. Mostre seu processo criativo. Com o você chegou a ele? Que erros com eteu pelo cam inho? Quando m ostrou seus desenhos de Rom a, o ilustrador David Macaulay não se lim itou a obras acabadas, m as revelou erros e im passes e com o os superou para chegar às ilustrações publicadas. Assim , toda pessoa criativa da plateia aprendeu algo. Abrir a cortina do processo de criação é um a

das principais qualidades de um a palestra criativa.

Acim a de tudo, estruture a apresentação de m odo a nos fazer experim entar o m áxim o possível da obra em si. Se for visual, vej a se vale a pena cortar palavras e focar nas im agens. Um a palestra de doze m inutos pode com preender facilm ente m ais de cem im agens. Talvez certas sequências exij am apenas dois segundos por slide. E podem ter sua força am plificada por um a ferram enta quase nunca usada por oradores: o silêncio. Um dos m elhores exem plos de cam inhada m aravilhosa no TED é a do escultor cinético Reuben Margolin. Sua voz sussurrada é o pano de fundo para as obras assom brosas, as perfeitas legendas faladas para um a galeria de pura inspiração. E, vez ou outra, ele ousou silenciar. Alguns dos m om entos de m aior im pacto da palestra ocorreram quando, tendo m ostrado o contexto, ele nos deixou subm ergir visualm ente em sua obra.

Um a form a inteligente de garantir que a cam inhada m antenha a energia é fazer os slides avançarem no m odo autom ático. Para um excelente exem plo disso, dê um a olhada na interessante palestra de Ross Lovegrove sobre seus proj etos de design inspirados na natureza. Mais de cem slides e vídeos de seu trabalho são m ostrados em um a sequência cronom etrada, e Lovegrove sim plesm ente fala de cada um conform e aparecem , form ato que garante um ritm o dinâm ico. Louis Schwartzberg fez algo parecido na palestra sobre seu im pressionante film e Mysteries of the Unseen World. Ele passa clipes do film e ao longo de toda a palestra, enquanto sua voz funciona com o narrativa poética. O

resultado é de cair o queixo.

É possível aperfeiçoar m uitas palestras realizadas em em presas quando as pensam os com o cam inhadas m aravilhosas. Apresentações que se arrastam pelos tópicos do últim o trabalho de seu departam ento logo se tornam entediantes. Em vez disso, pergunte-se com o pode encadear esses proj etos de m odo a suscitar entusiasm o. Com o expor o que eles têm de prazeroso, inesperado ou engraçado?

Com o m udar o tom de “vej am o que realizam os” para “vej am com o isto é interessante”? Suponha que, em vez de enum erar tópicos, você tente casar cada passo da cam inhada com um a im agem intrigante. Suponha que haj a um esforço para im aginar com o sua ideia singular e com partilhável pode beneficiar outras pessoas da em presa. Ah! Agora, sim , você pode ter um a palestra que faça valer a pena desligar o iPhone.

Negócios, ciência, design ou arte: sej a em que área for, não perm ita que os ouvintes passem incólum es por sua obra. Im agine um a rota que atraia, interesse e esclareça. Um cam inho que leve a encantam ento e prazer.

A DEMONSTRAÇÃO DINÂMICA

Suponha que o que você vai m ostrar não sej a apenas um aparato visual, m as um a tecnologia, um a invenção ou um procedim ento inovador. Nesse caso, não

nos basta olhar. Precisam os ver o funcionam ento. Precisam os de um a dem onstração.

Boas dem onstrações podem ser a parte m ais m em orável de um ciclo de palestras. Bem ali, no palco e ao vivo, você vislum bra o futuro.

Em 2006, quando Jeff Han m ostrou o potencial da tecnologia m ultitoque, dois anos antes do lançam ento do iPhone, dava para ouvir a respiração do público. A dem onstração de Pranav Mistry sobre a tecnologia SixthSense teve im pacto sem elhante ao revelar as surpreendentes possibilidades que surgem quando se com bina um celular com um proj etor e um a câm era capaz de detectar gestos.

Exem plo: ao se em oldurar um obj eto distante com os dedos, tira-se um a foto dele que depois pode ser m ostrada em qualquer superfície branca por perto.

Para um a palestra com o essa, o m ais im portante, óbvio, é a qualidade do que você vai dem onstrar. É um invento ou um design efetivam ente curioso? Supondo que sim , pode-se revelá-lo de diversas m aneiras. O que não se deve fazer é usar m etade da apresentação para explicar um contexto tecnológico com plicado. O

público ainda não o viu em ação e pode sim plesm ente se desligar.

Quando você tem algo surpreendente para m ostrar, perm ita-se fazer um pouco de teatro. Não quero dizer que você deva com eçar num tom arrogante ou desenvolto dem ais, m as pode nos em polgar um pouco. Dê à plateia um a pista do que ela vai ver. Depois, conduza-a para o contexto necessário, idealm ente na direção de um clím ax forte quando as bases j á estiverem consolidadas.

Markus Fischer é um inventor incrível. No TEDGlobal de Edim burgo, em 2011, ele m ostrou um extraordinário robô que parecia um a gaivota gigante — e voava! Na verdade, era tão realista que, quando ele a fez voar durante o piquenique pós-evento, ela foi atacada por um bando de gaivotas de verdade, nitidam ente assustadas com a nova concorrente. Ele usou os prim eiros dez m inutos da apresentação para falar de detalhes técnicos do voo, sem dar sinal do que estava por vir. Perdeu parte do público. A natureza assom brosa da própria dem onstração — o voo da gaivota pelo auditório — logo deu j eito nisso. Mas, para a versão on-line, m udam os um pouco a ordem da palestra, de m odo que ele abrisse com a frase “voar com o um a ave é um sonho da hum anidade”. De im ediato, isso deu um belo contexto à palestra, aj udando-a a alcançar m ilhões de visualizações.

Jeff Han acertou em cheio ao com eçar assim sua apresentação: Fico m uito entusiasm ado por estar aqui hoj e. Vou lhes m ostrar um a coisa que acabou de ficar pronta para sair do laboratório, literalm ente, e fico feliz por vocês estarem entre os prim eiros a vê-la pessoalm ente, porque acho que, de agora em diante, ela vai m udar o m odo com o interagim os com as m áquinas.

Em poucas palavras, ele deu sinais instigantes de que teríam os a oportunidade de espreitar o futuro. A partir de então, ele estava pronto para seguir em frente e explicar a tecnologia antes de m ostrá-la em ação. Han contextualizou, m ostrou do que a tecnologia era capaz, suscitou suspiros e aplausos e gerou assom bro durante todo o tem po.

O inventor Michael Pritchard usou um a estrutura sem elhante. Prim eiro, falou rápido de um experim ento sobre com o seria a vida sem água potável. Depois, enveredou por um a explicação da tecnologia por trás da “garrafa salvadora” que havia proj etado. Alguns teriam term inado a palestra ali. Mas a força da palestra estava em m ostrar, não em falar, e Michael usou tudo a que tinha direito. Levou para o palco um grande recipiente de vidro, no qual derram ou a água barrenta de um lago, água de esgoto e excrem ento de coelho, até que a água ficou de um m arrom repulsivo. Depois de fazer a água passar por sua garrafa, verteu-a num copo vazio, o qual m e ofereceu para beber. Felizm ente, ela m e pareceu boa. E, assim , um a teoria tecnológica se transform ou num a prova teatral. Então, Michael falou da im portância de sua tecnologia no socorro a vítim as de catástrofes e para a saúde pública global, m as a verdade é que ele j á conquistara o público com a im pressionante dem onstração da ideia em ação.

A estrutura usada por Han e Pritchard é útil para a m aioria das dem onstrações: Um a provocação inicial.

O indispensável quanto a fundam entos, contexto e/ou história da invenção.

A dem onstração propriam ente dita (quanto m ais visual e teatral m elhor, desde que você não a falsifique).

As im plicações da tecnologia.

Às vezes, um a dem onstração é tão surpreendente que perm ite ao auditório im aginar aplicações e im plicações de fato interessantes. Assim , a dem onstração vai além de um a m era dem onstração e passa a ser um a visão de futuro. É para onde vam os agora.

A PAISAGEM DE SONHO

Os seres hum anos têm um a capacidade única, até onde se sabe. É tão im portante que usam os inúm eras palavras para classificar seus diferentes aspectos: im aginação, invenção, inovação, proj eto, visão. Ela consiste em sistem atizar m entalm ente o m undo e, então, ressistem atizá-lo para criar um m undo que não existe, m as um dia poderá existir.

Surpreendentem ente, som os capazes tam bém de revelar esses m undos

inexistentes a outros indivíduos, na esperança de que eles tam bém se entusiasm em . E, vez por outra, de m aneira ainda m ais m ilagrosa, depois que m uitas pessoas com unicam entre si um a visão, se m ostram capazes de usá-la com o proj eto para tornar real o m undo im aginado. O roteirista convence a produtora a fazer o film e. O inventor convence um a em presa a fabricar a geringonça. O arquiteto convence o cliente a financiar a obra. O em preendedor im pulsiona a equipe de sua nova em presa por acreditar que ela vai m udar o futuro.

Os sonhos podem ser com unicados por m eio de im agens, esquetes, dem onstrações... ou palavras.

Alguns dos discursos m ais retum bantes da história ressoaram j ustam ente porque com unicavam um sonho com eloquência e paixão irresistíveis. O m ais fam oso deles, é claro, foi o de Martin Luther King Jr. no Lincoln Mem orial em Washington, D.C., em 28 de agosto de 1963. Depois de preparar o terreno com cuidado e instilar no público um desej o intenso de pôr fim a séculos de inj ustiças, ele avançou:

Eu tenho um sonho de que, um dia, esta nação se levantará e viverá o verdadeiro significado de sua crença: “Consideram os essas verdades evidentes em si m esm as de que todos os hom ens são criados iguais.”

Eu tenho um sonho de que, um dia, nas colinas verm elhas da Geórgia, os filhos dos descendentes de escravos e os filhos dos descendentes dos donos de escravos poderão se sentar j untos à m esa da fraternidade. [...]

Eu tenho um sonho de que m inhas quatro crianças pequenas um dia vão viver num a nação onde não serão j ulgadas pela cor da pele, m as pelo conteúdo de seu caráter.

O discurso durou dezessete m inutos e quarenta segundos. E m udou a história.

O presidente Kennedy levou a hum anidade à Lua com unicando um sonho antes de tudo. E algum as das palavras que ele escolheu são im pactantes: Escolhem os ir à Lua nesta década, e fazer outras coisas, não porque sej am fáceis, m as porque são difíceis [...] Entendo que, de certa form a, este é um ato de fé e visão, pois neste m om ento não sabem os que benefícios nos esperam . Mas, se eu lhes dissesse, m eus concidadãos, que vam os m andar para a Lua, a 386 m il quilôm etros de distância da estação de controle em Houston, um foguete gigantesco de m ais de trezentos pés de altura, que é o com prim ento deste cam po de futebol — feito de novas ligas m etálicas, algum as das quais ainda não foram inventadas, capazes de suportar tem peraturas e forças m uitas vezes m aiores do que em qualquer situação anterior, m ontado com um a precisão m aior do que a do m elhor relógio,

carregando todo o equipam ento necessário para a propulsão, a dirigibilidade, o controle, a com unicação, os alim entos e os artigos de sobrevivência, num a m issão j am ais tentada rum o a um corpo celeste desconhecido, para depois voltar à Terra em segurança, reentrando na atm osfera a um a velocidade de m ais de quarenta m il quilôm etros por hora, produzindo um calor de quase m etade da tem peratura do sol, quase tão quente quanto hoj e aqui, e fazer tudo isso, e fazer direito, e fazer pela prim eira vez antes do fim desta década

—, então devem os ser intrépidos [...] Mas isso será feito. E será feito antes do fim desta década.

Você poderia pensar que esse enquadram ento da iniciativa — m ostrada com o um a ação carregada de perigos e incertezas — é contraproducente. Mas ele funcionou, e não só porque torna nítido o que vai acontecer. Ele funciona porque nos faz sonhar com heroísm o. Kennedy nos proporciona um a viagem ao futuro para ler a narrativa que acabará sendo contada sobre a façanha.

No TED, a m aior parte das palestras é feita num a linguagem m ais coloquial.

No entanto, a capacidade de pintar um quadro atraente do futuro é um dos m aiores presentes que um orador pode oferecer. Com efeito, os oradores capazes de m ostrar um a paisagem de sonho estão entre os m ais em ocionantes do TED.

Eles não falam do m undo com o é, m as com o poderia ser. A sensação de possibilidade gerada por um a paisagem de sonho bem -feita é capaz de fundir m entes e fazer corações baterem m ais forte.

A visão de Salm an Khan sobre um a revolução na educação, na qual aulas em vídeo perm item que as crianças aprendam cada um a no seu ritm o, foi revelada lindam ente, pouco a pouco, e era possível sentir o entusiasm o tom ando conta da sala.

Para recriar com intensidade a experiência de vida num cam po de refugiados sírios, o cineasta Chris Milk m ostrou sua obra usando a realidade virtual. As pessoas tem em que a realidade virtual possa nos isolar uns dos outros. Milk proporcionou um a visão oposta e em ocionante — a de que instrum entos da realidade virtual podem se tornar m áquinas geradoras de em patia.

A bióloga m arinha Sy lvia Earle usou im agens fortes e linguagem eloquente para descrever a crise de nossos oceanos superpoluídos e subm etidos à pesca predatória. Mas não parou por aí. Falou do que poderia acontecer se criássem os

“pontos de esperança”, áreas protegidas em que a vida m arinha pudesse se recuperar. Sua visão foi tão arrebatadora que um m em bro da plateia fez, ali m esm o, um cheque de 1 m ilhão de dólares e até hoj e, m ais de cinco anos depois, continua apoiando o trabalho dela. A partir de então, o total de espaços protegidos nos oceanos m ais que triplicou.

Há dois segredos para se revelar um sonho com eficácia:

Pinte um quadro nítido da alternativa futura que você alm ej a.

Faça-o de um j eito que outras pessoas tam bém passem a desej ar esse futuro.

Fazer as duas coisas na m esm a palestra é um desafio. A prim eira parte em geral exige apoio visual. Kent Larson passou dezoito m inutos m ostrando ideias radicais de design, com o carros dobráveis e apartam entos que m udam de form a para perm itir que caiba m ais gente nas grandes cidades sem superlotá-las. Por si sós, as ideias não pareciam necessariam ente exequíveis, m as ao m ostrá-las visualm ente ele as tornou m uito m ais convincentes.

O arquiteto Thom as Heatherwick incluiu em sua palestra um slide que talvez sej a o m ais atraente que j á vi no TED. Mostrou o proj eto para um conj unto de apartam entos em Kuala Lum pur com engenhosos arranha-céus curvos que brotavam de um a base estreita, de m odo a criar espaço para um m agnífico parque no térreo. Ele pintou o quadro de um futuro em que eu adoraria ter nascido.

Mas nem sem pre é esse o caso. Muitas vezes, quando as tecnologias são reveladas, a plateia não sabe se fica entusiasm ada ou apavorada. Em 2012, Regina Dugan, então diretora da Agência de Proj etos de Pesquisa Avançada de Defesa (Darpa), revelou um a sequência de tecnologias, com o planadores de alta velocidade e drones em form a de beij a-flor, que eram ao m esm o tem po de cair o queixo e inquietantes, dado seu provável em prego m ilitar. Palestras sobre engenharia genética, sobre a possibilidade de um com putador identificar rostos na m ultidão ou sobre a pesquisa de robôs hum anoides podem parecer m ais arrepiantes do que atraentes.

Com o o orador pode evitar esse tipo de desconforto? O único j eito é tornar claros os m otivos por que vale a pena perseguir esse futuro. Ou apresentar a ideia de um a form a que enfatize valores hum anos, e não apenas a alta tecnologia.

Foi isso que Bran Ferren tentou fazer no TED2014. Ele falou sobre veículos autodirigíveis e sobre o futuro radicalm ente diferente que prenunciam . Mas sua palestra com eçou com a inspiração que ele teve quando criança, enquanto visitava o Panteão em Rom a com os pais, e term inou com um a exortação voltada para a inspiração de crianças no futuro:

Precisam os incentivá-las a encontrar um cam inho próprio, m esm o que sej a m uito diferente do nosso. Tam bém precisam os que elas entendam algo que não é tão valorizado quanto deveria em nosso m undo cada vez m ais dependente da tecnologia: arte e design não são luxo, nem , de form a algum a, incom patíveis com ciência e engenharia. Na verdade, são indispensáveis para aquilo que nos torna especiais.

O que poderia ter sido um a visão puram ente tecnológica, e talvez um tanto aterrorizante, acabou se m ostrando hum ana e esperançosa.

O hum or tam bém aj uda. Juan Enríquez apresentou no TED um a série de palestras de queim ar os m iolos, revelando descobertas im inentes nos cam pos da biologia e da genética que pareceriam bem alarm antes se ele não tivesse dado um j eito de arrancar risos a cada slide. Tendo Juan ao lado, o futuro parece m uito m ais m aravilhoso do que preocupante.

Finalm ente, quanto m ais realizável é um a visão de futuro, m elhor. O fundador da Story Corps, Dave Isay, falou do poder que existe em perguntarm os aos nossos entes queridos sobre o significado de suas vidas — e gravar as respostas. Mostrou, então, um aplicativo com o qual qualquer um poderia fazer isso e enviar o resultado para a Biblioteca do Congresso, criando um registro perm anente. Sua visão de um m undo em que as pessoas ouçam de verdade um as às outras foi inspiradora, e, dias depois da publicação de sua palestra, m ilhares de pessoas gravaram conversas expressivas que nunca haviam tido.

Esse é o poder de nossos sonhos. Eles podem se espalhar, gerar estím ulo e fé e, assim , se tornar realidade. Ao nos darem a sensação de que são possíveis, aqueles que sonham nos inspiram tam bém a trabalhar m ais em nossos sonhos. Se um sonhador inspirado nos convida a acom panhá-lo num a viagem , não podem os recusar sob hipótese algum a.

MISTURAS E COMBINAÇÕES

A verdade é a seguinte: a m aior parte das palestras não se encaixa claram ente em apenas um a das categorias enum eradas até agora. No geral, apresentam elem entos de diversas categorias. Por exem plo, a popular palestra de Am y Cuddy sobre linguagem corporal afeta nossa autoconfiança com um a hábil m istura de explicação e história pessoal. E a de Salm an Khan com eça com sua própria história, m as se transform a num a cam inhada m aravilhosa pelas notáveis características que constituem sua Khan Academ y e term ina com o paisagem de sonho — a visão em polgante do potencial de um novo tipo de educação.

Assim , vou enfatizar: de modo algum as técnicas descritas aqui devem ser vistas como limitadoras. São ferram entas que aj udam a im aginar a m elhor m aneira de introduzir seu proj eto construtivo na m ente dos ouvintes. Selecione, m isture, com bine e aum ente do m odo m ais eficiente e legítim o para a ideia que você quer construir.

Agora, vam os supor que você possua a linha m estra e o conteúdo da palestra e j á tenha entrelaçado sua engenhosa m istura de sintonia, narração, explicação, persuasão e revelação. O que vem a seguir?

É hora de pegar a estrada.

Vam os exam inar quatro elem entos essenciais do processo de preparação, os

quais vão determ inar se sua apresentação é príncipe ou é sapo: Incluir ou não im agens? Em caso positivo, que im agens?

Roteirizar e decorar? Ou se planej ar para falar “na hora”?

Com o treinar os dois tipos de palestra.

Com o com eçar e term inar causando o m áxim o de im pacto.

Podem os ir? Vam os lá, há m uito o que fazer.

Processo de preparação

Processo de preparação
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RECURSOS VISUAIS

Esses slides estão ferindo a minha vista!

No século XXI, é possível com plem entar a palavra falada com um a gam a im pressionante de tecnologias que, quando bem utilizadas, contribuem bastante para a qualidade de um a palestra. Fotografias, ilustrações, tipografia adequada, gráficos, infográficos, anim ações, vídeos, áudios e sim ulações de dados: todos esses elem entos podem reforçar tanto o nível inform ativo quanto o apelo estético de um a palestra.

No entanto, a prim eira pergunta a se fazer é: há m esm o necessidade de usar algum desses recursos? É notável o fato de que pelo m enos um terço das Conferências TED m ais vistas na internet não conta com um slide sequer.

Com o isso é possível? Com certeza, um a palestra com im agens sem pre será m ais interessante, certo? Na verdade, não é bem assim . Os slides desviam para a tela ao m enos parte da atenção do público, que deveria estar focada no palestrante. Se a grande força de um a apresentação é a relação pessoal entre orador e plateia, os slides podem acabar se m etendo no cam inho.

Com certeza não se trata de um a disputa pela atenção entre a tela e o orador.

Muitas vezes, o que se m ostra na tela ocupa um a categoria m ental diferente do que está sendo dito. Um caso de estética versus análise, por exem plo. Não obstante, se a essência de sua palestra for intensam ente pessoal, ou se você dispõe de outros m eios para avivá-la — com o hum or ou histórias interessantes —, talvez convenha deixar de lado os recursos visuais e se concentrar apenas em falar ao público em tom pessoal.

E, para todos os palestrantes, o princípio a seguir é sem pre válido: m elhor não usar slide algum a usar slides ruins.

Dito isso, adm itim os que bons slides aj udam a m aioria das palestras; em algum as, os recursos visuais fazem a diferença entre o sucesso e o fracasso.

O TED surgiu com o um ciclo de palestras dedicado unicam ente a tecnologia, entretenim ento e design, e a presença de designers logo gerou a expectativa de que os slides exibidos seriam refinados e im pactantes. Pode-se dizer que essa tradição foi um a das principais razões do êxito das Conferências TED.

Então, quais são os elem entos m ais im portantes dos recursos visuais?

Eles se enquadram em três categorias:

Revelação

Capacidade explanatória

Apelo estético

Exam inem os essas categorias separadam ente.

REVELE!

O m otivo m ais óbvio para o uso de recursos visuais é sim plesm ente m ostrar algo difícil de descrever em palavras. É claro que a apresentação do trabalho da m aioria dos artistas plásticos e fotógrafos depende da exibição de obras. Um explorador que narre um a viagem ou um cientista que relate um a descoberta tam bém podem se valer de recursos visuais.

Edith Widder fez parte da equipe que pela prim eira vez film ou a captura de um a lula-gigante. Toda a sua palestra foi construída em torno desse m om ento de revelação. Quando a criatura incrível surgiu na tela, a plateia quase caiu para trás. Entretanto, o uso de im agens para revelação não precisa ser tão dram ático.

O segredo está em expor o contexto, preparar o público e então... BUM! Deixar o recurso visual fazer sua m ágica. Mostre a im agem em tela cheia, com o m ínim o de enfeites.

EXPLIQUE!

Um a im agem vale m ais do que m il palavras (m as precisam os de palavras para expressar esse conceito). Muitas vezes, as m elhores explicações surgem quando palavras e im agens atuam em conj unto. A m ente é um sistem a integrado.

Grande parte do nosso m undo é im aginada por m eios visuais. Se você quer de fato explicar algo novo, m uitas vezes a m elhor form a — e a m ais sim ples — é m ostrando e falando.

Para que isso dê certo, porém , é necessário um encaixe convincente entre o que se diz e o que se m ostra. Às vezes um orador exibe à plateia um slide de im ensa

com plexidade.

Talvez

inconscientem ente

ele

estej a

tentando

im pressionar o público com a am plitude e os detalhes de seu trabalho. À m edida que o palestrante despej a as palavras, os espectadores exam inam o slide em desespero, tentando com biná-lo com o que ele diz.

Para evitar isso, lim ite cada slide a um a única ideia central. Alguns palestrantes, sobretudo cientistas, parecem partir do pressuposto operacional inconsciente de que devem m inim izar o núm ero de slides, por isso entopem cada um deles com um a tonelada de dados. Talvez isso valesse no tem po em que os slides eram obj etos físicos exibidos por um proj etor. Entretanto, hoj e dez slides custam o m esm o que um slide. O único lim ite é o tem po de palestra. Por isso, um slide m uito com plexo cuj a explicação poderia levar dois m inutos pode ser substituído por três ou quatro slides m ais sim ples a serem exibidos durante o

m esm o tem po.

Eis o que Tom Rielly, m eu colega no TED, diz sobre a necessidade de controlar a carga cognitiva:

Se alguém fala e exibe slides, form am -se duas correntes cognitivas que fluem em paralelo. O orador precisa m esclá-las. Um a palestra sobre física teórica tem alta carga cognitiva. O m esm o acontece com um slide com posto de dezenas de elem entos. Nessas circunstâncias, o cérebro do ouvinte precisa decidir se vai se concentrar nas palavras do orador, nos slides ou nas duas coisas, e em geral a decisão é involuntária. Por isso, o orador tem de determ inar para onde vai a atenção e evitar que a alta carga cognitiva exigida por um slide se choque com o que ele diz.

Do m esm o m odo, não faz sentido deixar um slide na tela depois que você j á acabou de falar sobre ele. Vej am os o que Tom diz sobre isso: Passe para um slide em branco; assim o público tira férias das im agens e presta m ais atenção em suas palavras. Depois, quando você m ostrar slides outra vez, as pessoas estarão prontas para voltar a trabalhar.

Se seu obj etivo é apresentar um a ideia-chave por slide, faz sentido pensar se é possível fazer algo a m ais para destacar o que você quer m ostrar. Isso é especialm ente verdadeiro em relação a gráficos e quadros. Caso você estej a m ostrando que em fevereiro sem pre chove m ais do que em outubro e exiba um gráfico da precipitação anual, por que não presentear a plateia com fevereiro e outubro em cores diferentes?

E, se depois você vai com parar m arço e novem bro, faça isso num slide separado, com esses m eses diferenciados. Não com prim a tudo num só slide.

David McCandless é m estre em usar slides com eficiência para dar legibilidade a um a m assa de dados. No TEDGlobal de 2010, por exem plo, ele m ostrou dois slides. O prim eiro tinha com o título QUE PAÍS TEM O MAIOR

ORÇAMENTO MILITAR? e m ostrava dez quadrados de tam anhos diferentes, cada um representando um país, em proporção ao tam anho de seu orçam ento.

Os Estados Unidos, claro, tinham de longe o m aior quadrado.

O segundo slide, entretanto, m ostrava quadrados que representavam o orçam ento m ilitar com o porcentagem do PIB. E de repente os Estados Unidos figuravam em oitavo lugar, atrás de países com o Mianm ar, Jordânia, Geórgia e Arábia Saudita. Com apenas dois slides, sua visão de m undo m uda radicalm ente.

Outros oradores ainda parecem acreditar que realçarão a força explanatória de seus slides enchendo-os de palavras, m uitas vezes as m esm as que pretendem dizer. Nada m ais distante da verdade. Aquelas clássicas séries de slides em

PowerPoint, com um título seguido de várias frases longas que resum em os tópicos abordados, são a m aneira m ais segura de desviar a atenção da plateia.

Isso porque ela lê m uito m ais depressa do que o palestrante, e, quando o tópico do slide é explicado, a plateia j á o considera coisa sabida. Quando alguém vem ao TED com séries de slides desse tipo, nós dam os à pessoa um a bebida, nos sentam os com ela diante de um com putador e, educadam ente, lhe pedim os licença para cortar, cortar, cortar. Às vezes, cada tópico se transform a em um slide separado; m uitas frases são reduzidas a um a só; um tópico é substituído por um a im agem ou sim plesm ente elim inado.

De nada vale repetir na tela, em form a de texto, o que você está dizendo no palco. Se você vai expor um tópico durante alguns m inutos, talvez valha a pena deixar na tela um a palavra ou frase para lem brar o público o que está sendo explicado. Em outros casos, porém , palavras na tela prej udicam a exposição, em vez de m elhorá-la.

Mesm o que sej a sim ples, um slide de texto pode indiretam ente atrapalhar a palestra. Em vez de um slide que diga Um buraco negro é um objeto tão massivo que nem a luz escapa dele, você deveria trocá-lo por um slide com o seguinte título: Até que ponto um buraco negro é negro? Em seguida, dê a inform ação oralm ente, com as palavras do slide original. Assim , o slide desperta a curiosidade e torna suas palavras mais interessantes, e não m enos.

Pensando assim , conclui-se que a ideia é bem sim ples. A finalidade principal dos recursos visuais não deve ser com unicar palavras. A boca do palestrante j á faz isso m uito bem . A finalidade dos recursos visuais é m ostrar aquilo que a boca não m ostra tão bem : fotografias, vídeos, anim ações e dados im portantes.

Usada assim , a tela pode explicar num instante o que, de outra form a, tom aria horas. No TED, nosso usuário de recursos visuais preferido é Hans Rosling. Em 2006, ele m ostrou um a sequência de gráficos anim ados que durou 48 segundos.

Mas nesses 48 segundos ele transform ou o m odelo m ental que tínham os do m undo em desenvolvim ento. E acontece que não tenho com o explicá-los a quem não os viu. Isso exigiria vários parágrafos, e m esm o assim eu não chegaria nem perto do obj etivo. A questão é exatam ente essa. Era necessário vê-los num a tela.

Procure no site do TED “Hans Rosling m ostra as m elhores estatísticas que você j á viu”. (O trecho com eça aos 4:05.)

Nem todo m undo pode ser um Hans Rosling, m as todo m undo pode se perguntar: “Recursos visuais são indispensáveis para explicar o que eu quero dizer? Se forem , qual é a m elhor form a de com biná-los com m inhas palavras de m odo que a interação sej a intensa?”

EMPOLGUE!

Um a contribuição dos recursos visuais que m uitas vezes passa despercebida é a

capacidade de dar a um a palestra um im enso apelo estético.

Espanta-m e que os artistas visuais m uitas vezes reduzam o que querem m ostrar a um a fração m ínim a de seu trabalho. Realm ente, é preciso lim itar os conceitos num a palestra. Mas imagens? Nem tanto. O erro é pensar que você precisa explicar cada im agem . Não precisa. Se você tivesse convidado um público selecionado para ver seu trabalho em um enorm e salão de exposições, m as só tivesse tem po para se concentrar num a única galeria, prim eiro faria as pessoas percorrerem depressa o restante do salão, pelo m enos para que se encantassem e conhecessem m elhor seu trabalho em geral. No caso das im agens, um a visualização de cinco segundos, m esm o sem nenhum a explicação, pode causar im pacto. Se é tão fácil dar essa apresentação à plateia, por que não fazer isso?

Existem diversas form as de estruturar um a palestra de m odo a perm itir m om entos de concessão visual que aum entarão bastante a sensação de prazer da plateia, m esm o quando o assunto não for agradável.

Lucy McRae, designer e TED Fellow, incluiu em sua palestra dezenas de im agens e vídeos sedutores e fantásticos, que geraram sua própria sensação de encantam ento — em bora ela estivesse falando sobre odores corporais.

O estilo gráfico de um a exposição, com a escolha de fontes elegantes, ilustrações e/ou anim ações personalizadas, tam bém pode torná-la irresistível.

Esses são alguns princípios fundam entais. Contudo, no caso de recursos visuais, o diabo se esconde nos detalhes. Para nos dar m ais inform ações, convido novam ente Tom Rielly, que chega a sentir dor física quando vê recursos visuais ruins. Tom , a palavra é sua!

Tom Rielly escreve:

Pois bem ! Com ecem os com as ferram entas que você vai usar.

DICAS SOBRE SOFTWARE

Em 2016, são três as principais ferram entas para apresentações: PowerPoint, Key note (para Mac) e Prezi. O PowerPoint é a m ais com um , em bora eu ache que o Key note é m ais fácil de usar e tem fontes tipográficas e elem entos gráficos m elhores. O Prezi (aplicativo do qual o TED foi um dos prim eiros investidores) conta com um a m odalidade alternativa na qual, em vez de um a sucessão linear de slides, você se m ovim enta num a paisagem bidim ensional, dando m ais ou m enos zoom no que lhe interessa.

Hoj e em dia, a m aior parte dos proj etores e das telas segue as dim ensões de um a tela m oderna de televisão: o padrão 16:9, e não o 4:3 dos televisores antigos.

Entretanto, o software de apresentações abre em 4:3. Se quiser, m ude

im ediatam ente a configuração para 16:9 (a m enos que estej a fazendo a palestra num local onde só haj a proj etores de form ato 4:3).

Não utilize os tem plates-padrão do aplicativo, ou sua apresentação ficará parecida com todas as outras, pois os tem plates acabam sendo lim itadores.

Recom endo que você com ece com um slide totalm ente em branco. Se for exibir m uitas fotografias, use fundo preto — ele desaparecerá, e suas fotos vão se destacar bastante.

De m odo geral, as fotos devem “sangrar”. Não, esse não é um term o de film e de terror, apenas um term o antigo de im pressão que indica que a im agem deve ocupar toda a tela, sem m oldura. É m elhor m ostrar três fotos sangradas em sequência do que três fotos j untas no m esm o slide. Em geral, as fotos ainda são batidas no form ato 4:3, de m odo que, se você quiser m ostrar um a fotografia sem cortá-la em cim a e em baixo, deve colocá-la num slide preto. Isso deixará m argens pretas discretas à esquerda e à direita.

Resolução das fotos: para evitar a desagradável pixelização das im agens quando proj etadas em telas de grandes dim ensões, use fotografias com a m ais alta resolução possível. Não existe resolução alta dem ais, a m enos que ela deixe o program a m ais lento.

FONTES TIPOGRÁFICAS

Em geral, é m elhor usar um a só fonte durante a apresentação. Algum as são m ais adequadas do que outras. Norm alm ente, recom endam os fontes de peso m édio e sem serifa, com o Helvetica ou Arial. Não use fontes finas dem ais, pois não dão boa leitura, sobretudo se o fundo for escuro. Na dúvida, opte sem pre pela sim plicidade.

Tam anho

Um a fonte m inúscula cansa a vista da plateia. De m odo geral, use caracteres com corpo 24 ou m aior. Em pregue no máximo três corpos da fonte escolhida, e para cada tam anho deve haver um a razão clara: o corpo m aior destina-se a títulos; o m édio, às ideias principais; o m enor, às ideias secundárias.

Fundo

Caso decida usar texto sobre um a fotografia, insira-o num a área em que a plateia consiga lê-lo. Se a foto tiver elem entos dem ais e im pedir a inserção direta de texto, acrescente um a barrinha preta na parte inferior e coloque o texto nela.

Cor

Nesse ponto, as palavras fundam entais são simplicidade e contraste. Preto sobre branco, cor escura sobre branco e branco ou am arelo sobre preto ficam bem ,

pois criam ótim o contraste e facilitam a leitura. Use apenas um a cor de fonte na apresentação, a m enos que queira dar ênfase ou causar surpresa. Nunca use fonte clara contra fundo claro ou fonte escura contra fundo escuro — por exem plo, textos em azul-claro sobre am arelo ou textos em verm elho sobre preto não dão boa leitura.

LEGIBILIDADE

Depois de escolher a fonte e as cores, vej a a apresentação no com putador ou —

m uito m elhor — num televisor ou com um proj etor. Afaste-se de dois a quatro m etros. Consegue ler tudo? As fotos parecem nítidas e sem pixelização? Caso contrário, faça os aj ustes necessários.

O QUE NÃO SE DEVE FAZER

Não use bullets para os tópicos. Evite a todo custo.

Não use travessões no início do texto.

Resista ao sublinhado e ao itálico (são difíceis de ler). Prefira o negrito.

Som breados às vezes m elhoram a legibilidade, sobretudo no caso de textos em cim a de fotografias, m as use esse recurso com discrição.

Não use vários recursos tipográficos na m esm a linha. Fica horrível.

EXPLICAÇÕES E DIAGRAMAS

Para m anter a atenção do público em um a coisa de cada vez, acrescente palavras e im agens a um slide m ediante cliques. Dê à plateia tem po suficiente para absorver cada passo. Não inclua coisas dem ais num slide, ou as pessoas se sentirão perdidas.

CRÉDITOS DAS FOTOGRAFIAS

Para a com unidade científica, é fundam ental creditar cada fotografia dos slides.

No entanto, convém evitar corpos grandes, pois vão desviar a atenção do slide em si. Se todas as im agens forem de um a só fonte, você pode agradecer oralm ente à National Geographic, por exem plo, ou acrescentar um a linha de crédito que diga “Fotos: cortesia da National Geographic”. Com isso não será necessário repetir a linha a cada slide.

Caso tenha de incluir créditos, insira-os sem pre no m esm o lugar, na m esm a

fonte e no m esm o corpo (não m aior do que 10) em cada slide. E, em vez de

“Crédito da foto: Augustín Álvarez, Am es Research Center, Nasa, Mountain View, CA”, reduza para “Augustín Álvarez, Nasa”. Leve em conta que alguns detentores de direitos, com o m useus, talvez se oponham à abreviação de créditos.

Mas vale a pena pedir perm issão para isso. Em geral, eu insiro os créditos vazados em branco e rotacionados em noventa graus, de m odo a aparecerem na vertical, do lado direito do slide. Pergunte aos seus am igos: os créditos desviam a atenção das im agens? Se desviarem , é porque estão com m uito destaque.

FOTOS SUAS E DE SUA EQUIPE

É ótim o ter um a foto sua no am biente de trabalho: no laboratório, na floresta ou no Grande Colisor de Hádrons. Mas resista à tentação de incluir m ais de um a, a m enos que haj a um a razão. Ben Saunders nos falou de suas viagens ao Polo Norte e ao Polo Sul. Na m aioria das fotos, sua im agem é necessária para narrar a história. Havia tam bém toda um a equipe trabalhando incessantem ente para possibilitar as expedições de Ben, porém m ostrar fotos dela teria desviado a atenção do público. Com preendem os que você queira dividir os créditos, m as fotos dos m em bros da equipe, principalm ente em form a de retratos estilo 3x4, são im portantes para você, não para o público. Refreie o im pulso e, se tiver m esm o de m ostrar a equipe, use um a só foto do grupo inteiro. E é m uito m elhor descrever a equipe no contexto da apresentação.

VÍDEOS

Os vídeos podem ser ferram entas sensacionais para dem onstrar seu trabalho e suas ideias. Entretanto, são raras as ocasiões em que você deve m ostrar clipes de m ais de trinta segundos. Num a palestra de dezoito m inutos, m ostre no m áxim o quatro clipes, a m enos que sej a absolutam ente necessário. É m elhor que os vídeos m ostrem seu trabalho e que você tenha direitos sobre eles (em vez de pôr um clipe de Star Wars), que eles expliquem algo inexplicável por m eio de fotografias e que sej am m uito bem produzidos (gravados em alta definição, com boa ilum inação e som de alta qualidade). Um vídeo cuj a produção é deficiente fará a plateia pensar m ais na m á qualidade do que no conteúdo. O ideal é que sej a natural e autêntico, e não produzido pelo departam ento de relações públicas de sua em presa ou com um a trilha sonora bom bástica. Um conselho: quando estiver trabalhando, faça vídeos de tudo, porque você pode resolver usá-los m ais tarde, m esm o que ainda não saiba quando. O TED investe em vídeos e fotografias de alta qualidade, e com o passar do tem po eles vêm se tornando cada vez m ais valiosos.

Você pode incorporar um film e à apresentação, m as, antes de subir ao palco, lem bre-se de se certificar com a equipe de som e vídeo que ele está funcionando.

TRANSIÇÕES

Para m uitos palestrantes, as transições entre slides constituem um a tem ida areia m ovediça. A regra prática é a seguinte: evite quase todas. Shimmer, sparkle, confetti, twirl, clothesline, swirl, cube, scale, swap, swoosh, fire explosions e dropping and bouncing são transições do Key note. Eu só as uso para criar hum or e ironia. São artifícios cham ativos e desviam a atenção, que sai das ideias e cai na m ecânica do software. Há duas transições de que eu gosto: cut (um corte instantâneo, com o na edição de um film e) e dissolve. Não usar nenhum a (ou usar cut) é excelente quando você quer um a resposta instantânea ao clique; e dissolve parece natural, se configurada para um intervalo de, no m áxim o, m eio segundo.

Cortar ( cut) e dissolver ( dissolve) têm dois significados subconscientes: com cortar, você está passando para um a ideia nova, e ao dissolver os dois slides têm algum a relação. Essa regra não é rígida, m as vale. Você pode usar as duas form as de transição na m esm a apresentação. Se não houver m otivo para transição, não use. Em resum o: a transição nunca deve cham ar a atenção.

TRANSPORTE DE ARQUIVOS

Envie os arquivos para os organizadores do evento e leve consigo um pen drive com a apresentação com pleta e seu vídeo em separado. Copie tam bém as fontes usadas nos slides. Sem pre que vou falar, levo com igo um a cópia da apresentação, m esm o que a tenha enviado antecipadam ente aos organizadores.

Im portante: antes de gravar ou copiar esses arquivos no pen drive, j unte-os num a pasta e com pacte-os num arquivo .zip. Isso garante que aplicativos com o o Key note ou o PowerPoint reúnam todas as partes da apresentação num só local.

Nom eie cada vídeo com clareza, indicando tam bém a localização. Exem plo: SIOBHAN STEPHENS SLIDE 12. VÍDEO. MARIPOSA EMERGE DO

CASULO.

DIREITOS

Certifique-se de ter as licenças exigidas para o uso de fotografias, vídeos, m úsicas e qualquer fonte, ou de que esses elem entos estej am incluídos nas licenças Creative Com m ons ou sej am de utilização gratuita. É sem pre m ais fácil e m elhor utilizar seus próprios trabalhos. Caso queira incluir um a m úsica da

Whitney Houston, por exem plo, pode ter de pagar um a nota pelo uso na palestra ao vivo e principalm ente na internet.

TESTE

Existem dois tipos de teste: o hum ano e o técnico. Para o hum ano, recom endo que você teste a apresentação — sobretudo os slides — com parentes e am igos que não trabalhem na sua área. Depois, pergunte o que entenderam , o que não entenderam e se têm algum a pergunta a fazer. Os testes são fundam entais, sobretudo no caso de assuntos m uito técnicos ou com plexos.

O teste técnico tam bém é fundam ental. Eu tenho um controle rem oto Kensington que pode ser plugado na entrada USB do m eu com putador, de m odo que posso clicar durante a palestra, tal com o faria no palco. Os slides são nítidos e claros? As transições estão rápidas o bastante? As fontes estão corretas? Os vídeos estão sendo bem reproduzidos? Há problem as técnicos de qualquer natureza?

Repassar sua palestra várias vezes aj udará a saber se ela está ok.

Sem pre pergunte que tipo de com putador será usado para m ostrar a apresentação e se ela poderá ser exibida no m esm o program a e com as m esm as fontes que você usou para criá-la. Se for o m esm o software, pergunte a versão.

Certifique-se de usar a versão m ais recente do software, porque em geral é a que os organizadores desses eventos utilizam e porque converter às pressas um arquivo de um a versão para outra do m esm o software causa tensão e exige m uito cuidado. Certa vez, criei um a apresentação no Key note, num Mac, e ela foi im portada para o PowerPoint. Durante o ensaio, o desastre parecia im inente.

Convenci os organizadores a arranj arem um Mac e o Key note, e deu tudo certo.

Nunca faça um a apresentação se ainda não testou os slides, e principalm ente os vídeos, no equipam ento a ser usado durante a palestra. É fundam ental pedir ao técnico de som que verifique os níveis sonoros de qualquer áudio, sobretudo se você pretende falar enquanto ele toca. Um som inaudível ou um a barulheira repentina podem derrubar um palestrante.

COLABORAÇÃO DE DESIGNERS

Em geral, as pessoas sabem produzir bons slides, m as, se os riscos forem altos e o orçam ento perm itir, não deixe de contratar os serviços de um artista gráfico que trabalhe com apresentações. Observe que eu não disse qualquer designer.

Um profissional habituado a trabalhar com sites ou m ateriais im pressos pode não ter o m esm o desem baraço com a arte e a gram ática da transm issão de ideias por m eio de slides. Peça para ver trabalhos anteriores. É possível encontrá-los em sites especializados, com o o Behance.

Outros quatro pontos im portantes:

1. Mesm o que você disponha de um departam ento de artes gráficas profissional para realizar o trabalho, participe do processo desde o com eço. Antecipe-se. Não se lim ite a revisar o vídeo term inado, estej a sem pre presente e ativo. Em geral, os designers são ótim os no que fazem , m as estão aj udando você a se expressar, então sua participação faz todo sentido.

2. Caso não se sinta à vontade com as recom endações de outra pessoa a respeito dos slides, confie em seus instintos. Afinal, quem subirá ao palco é você.

3. Trabalham os com vários designers a distância, usando Sky pe, e-m ail e Dropbox. Funciona bem . Não há m otivo algum para que o designer estej a bem a seu lado.

4. A colaboração profissional não precisa ser dispendiosa. Para elem entos gráficos de apresentação, gosto de trabalhar com pequenos estúdios que em pregam de um a quinze funcionários, porque acabo trabalhando m ais com os responsáveis por esses estúdios. Há tam bém no m ercado um grande núm ero de recém -

form ados em escolas de arte e design.

CONTROLE DAS VERSÕES

Controle as versões religiosam ente, usando um a ferram enta com o o Dropbox para arm azenar todos os rascunhos, assim com o as fontes, as fotos, os vídeos e os áudios. É sem pre conveniente nom ear os arquivos conform e o núm ero da versão, seu nom e, o local de apresentação e, m ais tarde, a sessão do TED, caso saiba. O resultado será algo com o v4trj wTom Rielly ApresTED2016Sessão11. As iniciais (“trj w”) indicam quem trabalhou na versão pela últim a vez. Dica: ponha o núm ero da versão e as iniciais do responsável por ela no com eço do nom e, para distinguir claram ente um a versão de outra. Toda vez que passar esse arquivo, salve um a nova versão com um novo núm ero e novas iniciais, e, antes de passar o link do Dropbox à equipe de produção de um evento, faça um a pasta dentro do próprio Dropbox para as versões antigas e guarde a versão m ais recente em separado. Marque a versão final com “FINAL” no com eço ou no fim do nom e.

Seu designer vai adorar se você ou alguém de sua equipe j untar o m áxim o de recursos possíveis (fotos, vídeos, áudios) num a pasta antes que ele com ece a trabalhar. Além disso, para aj udar o designer, às vezes eu crio um arquivo no Key note e preparo slides falsos com instruções, m ais ou m enos assim : “Este slide

m ostrará um a das espécies que estam os tentando proteger”, “este slide m ostrará o leito seco do lago” etc.

Faça isso para o m aior núm ero de slides possível, ordene tudo e m ande o arquivo para o designer. Esses slides equivalem aos post-its de um cineasta colados nas paredes. Eles aj udam a organizar suas ideias.

Por fim , com o tudo na área gráfica, m enos é m ais.

E de volta ao Chris:

Um a salva de palm as para Tom , por favor!

E, finalm ente, se você quer ver em que nível se encontram as artes gráficas, há três outros palestrantes cuj os recursos visuais são nada m enos que fantásticos.

As im agens de tirar o fôlego apresentadas pelo fotógrafo Mac Stone no TEDxUC j ustificam plenam ente o título de sua palestra: “Photos that m ake y ou want to save the Everglades” (“Fotografias que vão fazer você querer salvar as Everglades”).

No TEDxVancouver, Jer Thorp discorreu sobre o im pacto dos infográficos claros e provou suas ideias com inúm eros exem plos.

E, no TEDxSy dney, o anim ador e biom édico Drew Barry utilizou anim ações assom brosas em 3-D para m ostrar processos ocultos em nossas células.

Após planej ar os recursos visuais, é hora de voltar às palavras e decidir o que fazer para transform á-las num a palestra real. Há duas m aneiras bem distintas de fazer isso, e, com o verem os, os m elhores oradores do m undo discordam frontalm ente com relação a esse ponto. Para nossa sorte, há um a form a de transpor esse fosso.

Processo de preparação
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ROTEIRIZAÇÃO

Decorar ou não decorar?

Num a Conferência TED recente, um físico brilhante e prom issor tinha sido convidado a dar um a palestra sobre novas descobertas im portantes em sua área.

Ele tinha fam a de ser o m elhor expositor de tem as científicos na universidade em que trabalhava. As palestras que realizava sem pre lotavam , graças ao seu dom de transform ar o com plexo em sim ples, o obscuro em instigante. E, na preparação da palestra, ele nos encantou com sua paixão, sua eloquência, sua clareza. Fiquei ansioso à espera de seu grande m om ento.

Ele com eçou bem , dom inando o palco e apresentando um a m etáfora intrigante que a plateia lotada estava adorando desvendar. E aí... veio o prim eiro escorregão. Por alguns instantes, ele ficou perdido. Sorriu, pediu um tem po, pegou o iPhone e tentou se situar. E foi em frente. Nenhum problem a. Só que isso se repetiu quarenta segundos depois. A m etáfora estava ficando com plicadíssim a.

As pessoas coçavam a cabeça e com eçavam a se sentir desconfortáveis por ele.

Dava para perceber a voz dele com eçando a ficar tensa. Ele tossiu. Passei-lhe um a garrafa d’água. Por um instante, parece que aj udou. Mas não. Num a aterrorizante câm era lenta, a palestra im plodiu bem diante de nós. Com o m ais tarde observou a com ediante Julia Sweeney, era com o se ele estivesse desaparecendo em um dos buracos negros de que falava. Pegou o celular de novo, m ais duas, três, quatro vezes. Com eçou a ler do aparelho. O sorriso e a paixão sum iram . A garrafinha d’água ficou vazia. Gotas de suor brilhavam em sua testa. A im pressão era de que ele estava prestes a m orrer sufocado. Ele deu um j eito de term inar, sob aplausos acanhados, solidários.

Sua palestra foi a que m ais deu o que falar no evento. Mas não da form a com o ele havia sonhado.

A questão é a seguinte: a culpa não foi dele. Foi m inha. Na preparação, eu o incentivei a em pregar um tem po na criação de um a palestra bom bástica e roteirizá-la m inuciosam ente. Era um a técnica usada pela m aioria dos palestrantes e pareceu funcionar bem no ensaio. Só que esse não era o estilo dele.

Ele havia explicado m agistralm ente o assunto a inúm eras turm as de estudantes usando palavras que lhe saíam com fluência, espontâneas, vindas direto de seu cérebro extraordinário. Eu deveria ter lhe pedido que trouxesse essa sua aptidão para o TED. (Na verdade, ele trouxe. Na véspera, subira ao palco para dar de im proviso um a explicação brilhante sobre um a im portante questão atual da física. Foi o roteiro que o confundiu.)

Existem m uitas m aneiras de preparar e dar um a palestra, e é im portante descobrir a que m ais com bina com você. Porque, quando chega a hora, m esm o com algo sensacional preparado, há um a longa lista de coisas que podem dar errado. Por exem plo:

Seu tom de voz dar sono na plateia.

Você falar com o se estivesse recitando.

Seu tem po acabar antes de você dizer m etade do que pretendia.

Você se em baralhar tentando casar os slides com as frases que preparou.

Você não conseguir passar os vídeos ou o controle rem oto não funcionar direito.

Você não conseguir fazer contato visual com um só m em bro da plateia.

Você se sentir desconfortável no palco, sem saber se deve cam inhar um pouco ou ficar no m esm o lugar. Entre um a coisa e outra, acaba balançando o corpo ou andando esquisito.

A plateia não rir quando você esperava que risse.

A plateia rir quando você não esperava em absoluto que risse.

A ovação com que você sonhava dar lugar a um as palm inhas chochas só por educação.

E aquilo que todos nós m ais tem em os: você esquecer o que ia dizer, dar um branco e paralisar.

Felizm ente, com um a preparação cuidadosa, pode-se m inim izar esses riscos.

Mas, com o m ostra o caso relatado, a preparação tem de ser correta. E o ponto de partida é saber como você pretende fazer a palestra. Cada orador tem sua abordagem . Neste capítulo, vam os m ostrar com o identificar o m elhor enfoque para você.

Há alguns anos, o TED era bem rígido quanto às regras das palestras: nada de púlpito. Nunca leia sua palestra. E, em geral, essas regras faziam sentido. As pessoas reagem bem à vulnerabilidade de um orador que fica ali desprotegido, sem púlpito, falando de m em ória. É a form a m ais pura de com unicação pessoal.

Mas a variedade tam bém tem sua força. Se todo palestrante ficasse no m eio do palco, enunciando com clareza vibrante um a palestra perfeitam ente decorada, logo a plateia se cansaria. Quando um grupo de pessoas se m obiliza para um a sem ana de palestras, os oradores m ais im pactantes são os que fazem as coisas de um m odo diferente. Se todos falarem sem roteiro, o professor excêntrico que lançar olhadelas de esguelha a um púlpito para ler a palestra poderá m uito bem ser o único a ficar na lem brança.

E, acim a de tudo, o que im porta é que os oradores se sintam à vontade e

confiantes, fazendo sua apresentação do m odo que m elhor lhes perm ita focar no assunto que os entusiasm a.

Descobrim os isso quando convidam os o ganhador do Prêm io Nobel Daniel Kahnem an para falar no TED. Conhecido com o pai da econom ia com portam ental, ele é um pensador extraordinário, dono de um instrum ental de ideias capaz de m udar qualquer visão de m undo. De início, pedim os a ele que falasse à m aneira tradicional do TED. Nada de púlpito. Fique de pé no palco, com algum as anotações, caso necessário, e faça a palestra. Mas, no ensaio, ficou claro que ele se sentiu pouco à vontade. Não conseguira decorar a palestra toda, por isso ficava fazendo pausas, baixando os olhos desaj eitadam ente e procurando o fio da m eada.

Enfim , eu lhe disse: “Danny, você j á deu m ilhares de palestras na vida. Com o se sente m ais à vontade para falar?” Ele respondeu que gostava de pôr o com putador no púlpito para consultar as anotações com m ais rapidez. Tentam os fazer isso, e ele relaxou de im ediato. Mas estava olhando para a tela um pouco dem ais. Chegam os a um acordo: ele poderia usar o púlpito em troca de olhar para a plateia o m áxim o que pudesse. E foi exatam ente o que ele fez. Em nenhum m om ento de sua excelente palestra pareceu que ele estivesse recitando ou lendo. Ficou coerente. E ele disse tudo o que pretendia, sem em baraço algum .

Por isso, hoj e em dia, não tem os regras fixas. Dam os apenas sugestões para aj udar os palestrantes a encontrar o cam inho m ais eficaz para cada um .

Um a das prim eiras decisões im portantes que você precisa tom ar — de preferência, assim que com eçar a preparar a exposição — é se vai querer: A. escrever toda a palestra, com o um roteiro com pleto (para ler, decorar ou com binar as duas coisas), ou

B. ter um a estrutura claram ente desenvolvida e falar na hora sobre os pontos a tratar.

Há argum entos fortes a favor de cada um a dessas estratégias.

PALESTRAS ROTEIRIZADAS

A m aior vantagem de optar pelo roteiro é poder fazer o m elhor uso possível do tem po. Pode ser dificílim o condensar tudo o que você quer dizer em dez, quinze ou dezoito m inutos. Se houver necessidade de explicações com plicadas, ou passos im portantes em seu processo de persuasão, talvez sej a indispensável selecionar cada palavra e aj ustar à perfeição cada frase ou parágrafo. A palestra roteirizada tem outra vantagem : podem os com partilhá-la antecipadam ente. Adoram os quando os palestrantes nos m andam um esboço do que vão dizer dois m eses antes do ciclo de palestras. Isso nos dá tem po de com entar quais elem entos podem ser

cortados e quais talvez precisem de explicação m ais detalhada.

Mas o grande obstáculo da palestra roteirizada é que, a m enos que sej a feita da m aneira correta, ela pode não parecer saída do forno. Um a coisa é ouvir a leitura, outra é ouvir a fala. Em geral (há exceções), os ouvintes preferem de longe a fala. É um enigm a. Se as palavras são as m esm as e todos os presentes sabem que foram escritas pelo palestrante, que im porta com o elas chegam a nós?

Talvez sej a porque a com unicação de pessoa para pessoa se configure um processo dinâm ico, que se desenrola em tem po real. Você diz um a coisa. Eu olho nos seus olhos e inconscientem ente faço todo tipo de j uízo. Será que você quer dizer isso m esm o? Seu entusiasm o por isso é genuíno? Você se com prom eteu com isso? Com o ouvinte, até que eu descubra essas respostas, seria um risco m e abrir com você. Isso significa que é da m aior im portância observar alguém

“pensar alto” na hora. Podem os perceber sua convicção e nos dispom os a participar do entusiasm o de ver que alguém identificou um a boa ideia, lutou por ela e, por fim , lhe deu form a. O fato de perceberm os que você quer dizer exatamente o que está dizendo no m om ento nos perm ite aderir àquele significado.

Por outro lado, quando são lidas, as palavras podem soar im pessoais e distantes. É um pouco com o assistir à reprise de um a partida. O j ogo j á acabou.

Mesm o quando não sabem os o resultado, não nos envolvem os dem ais. (E

im agine com o a experiência de ver um a reprise seria ainda pior se percebêssem os que a narração foi lida e acrescentada depois do j ogo, e não feita em tem po real. As palestras lidas podem passar essa sensação.) Portanto, se você prefere a opção do roteiro, pode recorrer a três estratégias principais:

1. Tenha o texto na ponta da língua, de m odo que em momento algum ele pareça roteirizado. (Em breve falarem os m ais sobre esse ponto.) 2. Recorra ao roteiro (estej a ele num púlpito — preferencialm ente de um tipo que não esconda seu corpo todo — ou talvez num a tela ou m onitor), m as com pense isso olhando para o público a cada frase, para fazer contato visual com ele. Observe que eu não disse “leia o roteiro”. Você pode ter o discurso todo diante de si, m as é im portante que se encontre no m odo fala, e não no m odo leitura. A plateia percebe a diferença. Tudo depende da expressividade das palavras, conform e você as pronuncia com toda a naturalidade e o entusiasm o possíveis. Trata-se de fazer contato visual com a plateia, sorrir e assum ir outras expressões faciais. Trata-se de ter tal intim idade com o roteiro que você só precise dar um a olhada nele a cada um a ou duas frases. Claro que isso dá trabalho, m as vale a pena, e é bem

m enos assustador do que a m em orização total.

3. Concentre o roteiro em tópicos e planej e-se para expressar cada um em palavras espontâneas. Essa técnica tem suas dificuldades, que serão tratadas adiante em “Palestras não roteirizadas”.

Há apenas duas situações em que você deve se ater à leitura do roteiro: 1. Sua palestra é acom panhada de im agens ou vídeos deslum brantes exibidos enquanto você fala. Nesse cenário, o que você diz funciona com o um a legenda que confere intensidade poética às im agens. A atenção dos ouvintes está na tela. Assim foi a palestra do fotógrafo Jam es Nachtwey, ganhador do Prêm io TED.

2. Você é um escritor de m ão cheia, e a plateia sabe que está ouvindo um texto escrito. Mas, com o verem os m ais à frente, m esm o no caso de grandes escritores e de roteiros poéticos, não ler pode ser m ais eficaz.

Apesar dessas recom endações, para a m aior parte dos oradores, a m aneira m ais segura de realizar um a palestra eficaz consiste em roteirizar e estudar até assim ilar tudo. Mas essa é um a tarefa árdua. Para a m aioria das pessoas, decorar um a palestra de dezoito m inutos pode levar cinco ou seis horas. Um a hora por dia, durante um a sem ana. Se você não dispõe desse tem po, m elhor nem tentar seguir esse cam inho. Quando subir ao palco, a últim a coisa que vai querer é sofrer tentando se lem brar do roteiro.

Quando isso acontece, o problem a não é tanto o risco de paralisar. É que seus ouvintes vão perceber que você está recitando. Vão ver seus olhos rolarem entre dois parágrafos, tentando lem brar a frase seguinte. O m ais provável é que notem seu tom de voz m onótono e robotizado, porque você está concentrado em recuperar as frases certas em vez de lhes atribuir um a expressividade real.

Isso é quase um a tragédia. Você dedicou tanto esforço para criar um a palestra fascinante, m as na hora nem lhe deu chance de causar im pacto.

É possível corrigir esse problem a. Mas dá trabalho.

Im agine-se observando um am igo que, ao longo de um a sem ana, tenta decorar sua apresentação. Vam os supor que todos os dias você peça para ele fazer a m elhor versão de sua palestra sem se valer de anotações. Você perceberá algo estranho: no início, ele vai ser m uito convincente (ainda que um tanto desestruturado). Seu am igo ainda não sabe nada de cor, então se lim ita a fazer o que pode para dar as inform ações m ais ou m enos na ordem planej ada.

Mas depois de alguns dias você observa um a m udança. Ele chega ao ponto de saber de cor boa parte da palestra, e essa parte é expressa em parágrafos eloquentes. Mas... você não vê neles a vivacidade original. Percebe o estresse a

que ele está subm etido. Escuta coisas com o “vej am os”; “um m inutinho”; “vou recom eçar” . Ou sim plesm ente ouve aqueles parágrafos com o que declam ados por um robô.

Essas características revelam que a palestra está sendo recitada, em vez de falada com expressividade. Eu cham o essa fase da preparação de Vale da Estranheza . O term o, em prestado da anim ação com putadorizada, designa o fenôm eno que ocorre quando os personagens antropom orfizados estão m uito perto de parecerem reais, m as ainda falta um pouco. O efeito é de arrepiar, pior do que se o anim ador desistisse totalm ente do realism o. Se seu am igo orador subir ao palco nesse m odo, a palestra provavelm ente irá fracassar. Seria m elhor ele deixar de lado a apresentação roteirizada e, em vez disso, escrever sete tópicos para falar um pouquinho de cada um . Ou levar o roteiro para o palco.

Mas, se ele insistir no processo de m em orização, lá pelo sexto ou sétim o dia você vai observar um a m udança anim adora. De um a hora para outra, seu am igo passará a saber a palestra de verdade. Ele a conhecerá tão bem que se lem brará dela de estalo. De repente, seu am igo se tornou capaz de usar sua atenção consciente para se concentrar outra vez na expressividade das palavras.

Portanto, o que eu digo aos oradores que pretendem decorar a palestra é o seguinte: Que ótimo. Você está se dando a melhor oportunidade de um grande sucesso. Mas é fundamental que atravesse o Vale da Estranheza e não fique lá.

Caso não se disponha a assumir esse compromisso, não decore!

E com o fazer para decorar? Os palestrantes do TED usam um a porção de m étodos. Ao que parece, Pam ela Mey er, que deu um a palestra de sucesso sobre com o descobrir um m entiroso, falava sinceram ente ao dar este conselho: No Cam p Seafarer, Carolina do Norte, tínham os de cantar as m úsicas do acam pam ento e nadar cachorrinho ao m esm o tem po. Depois, para dificultar, além de nadar cachorrinho tínham os de balançar os dedos indicadores na batida da m úsica, num a coreografia com plicada. Você só decora plenam ente sua fala quando é capaz de realizar outra atividade que exij a energia m ental enquanto dá a palestra. Consegue realizá-la enquanto m ede os ingredientes para fazer brownies? Consegue fazer a apresentação arquivando todos os papéis espalhados em sua m esa? Caso consiga dar a palestra com seu esforço cognitivo m obilizado a esse ponto, será capaz de se sair bem no palco.

Assista à apresentação de Pam . Parece decorada? Não. Soa totalm ente natural.

O palestrante do TED e artista perform ático Rives concorda: Quando tenho tem po de decorar um a palestra, eu decoro a $#@! toda.

Decoro m inha fala até que saia com o um a m elodia. Trabalho a fala na

m inha boca. Falo rápido e falo devagar, cantarolando e a todo volum e, calm o e calm íssim o. Ensaio até conseguir representar a palestra, sem m e lem brar dela. E, ufa, recitando. Meu ritual de m em orização norm alm ente acontece na noite, ou nas noites, da véspera da palestra, num quarto de hotel.

Eu ligo a TV num program a de entrevistas, com o volum e um pouco m ais alto do que o habitual para gerar o m áxim o de interferência cognitiva. Então (sem brincadeira) seguro um a das pernas levantada e recito a palestra diante da m inha im agem no espelho. Se paro de sorrir, eu tenho de recom eçar. Se perco a postura, tenho de recom eçar. Quando sobrevivo a um a recitação com pleta, não esqueço m ais a palestra, e os sorrisos aparecem na hora certa.

Se você passa m uito tem po dirigindo, pode considerar a possibilidade de gravar a palestra (lendo-a para seu sm artphone, por exem plo) e depois ouvi-la em volum e baixo tentando se antecipar à gravação. Depois tente de novo num a velocidade m aior (a m aioria dos sm artphones tem essa função). Um a das instrutoras de palestras prediletas do TED, Gina Barnett, afirm a que o im portante é ser capaz de recitar a fala no dobro da velocidade norm al. Quando você conseguir fazer isso sem dificuldade, dar a palestra à velocidade norm al se tornará um a ação autom ática, e você poderá focar 100% na expressividade. Ela tem tam bém um excelente insight sobre com o se deve considerar a m em orização. “O que eu digo às pessoas é: a prática não leva à perfeição. A prática torna a imperfeição tolerável. Isso porque, quando você sabe algo de trás para frente, pode JOGAR com os im previstos, em vez de suprim i-los.”

Então, esse é o segredo. Não pretenda recitar a palestra. Você deve vivê-la.

Incorporá-la. Seu único obj etivo é chegar ao ponto em que lem brar as palavras deixe de ser um esforço e você possa usar o tem po de apresentação para passar paixão e expressividade a seus ouvintes. Você deve dar a impressão de que está expondo essas ideias pela primeira vez.

Isso é possível. Nem toda ocasião em que você vá falar j ustifica esse investim ento de tem po. Mas, quando j ustifica, vale a pena.

Outra questão essencial para as palestras roteirizadas é a do tipo de linguagem a se usar. Linguagem falada ou escrita? A linguagem que usam os no dia a dia é bem diferente da que os escritores usam . Mais direta, m enos poética.

O conselho da m aioria dos treinadores é se ater rigidam ente à linguagem falada. Dessa form a, pode-se falar de m em ória, no m om ento. Afinal, trata-se de um a palestra, não de um texto. Martin Luther King não disse: “Vívida, potente, inesquecível é a visão que trago hoj e até vocês.” Ele disse: “Eu tenho um sonho.”

Dan Gilbert, professor de Harvard, aconselha seus alunos a fazer prim eiro sua apresentação diante de um gravador, depois transcrevê-la e por fim usar a transcrição com o prim eira versão da palestra. Por quê? “Porque, quando

escreve, a pessoa é levada a usar palavras, frases, estruturas e ritm os que ninguém usa na fala espontânea. É por isso que, se partir de um texto escrito e tentar adaptá-lo para a apresentação oral, você estará basicam ente tentando transform ar um a form a de com unicação em outra, e o m ais provável é que a alquim ia dê errado.”

Com o verem os, m uitos outros oradores acreditam que a m elhor m aneira de

“escrever” um a palestra é sim plesm ente tentar dizê-la em voz alta inúm eras vezes.

No entanto, m ais um a vez, é um erro ser excessivam ente rígido acerca disso.

Bons escritores são capazes de fazer outro tipo de palestra, voltada de antem ão para a elegância da linguagem escrita.

Vam os dar um a olhada neste parágrafo de um a m em orável apresentação de Andrew Solom on no TED2014:

Não procuram os as experiências dolorosas que talham nossa identidade, m as procuram os nossa identidade na esteira de experiências dolorosas. Não som os capazes de suportar um torm ento que não tenha razão de ser, m as podem os resistir a um a grande dor se acreditarm os que há nela um propósito. A tranquilidade nos m arca m enos do que a dificuldade.

Poderíam os ser nós m esm os sem nossos prazeres, m as não sem as desventuras que conduzem nossa busca por sentido.

Com o se vê, Solom on é um escritor extraordinário. Esse é o tipo de linguagem que encontraríam os num livro ou num a revista, e não a que usam os espontaneam ente num a conversa com am igos na m esa de bar. O segredo está no lirism o da linguagem — palavras com o “talhar” e “desventura”. Trata-se de um texto forte e deve ser ouvido com o tal. Mesm o que ele tenha falado a partir de suas anotações, o poder poético da linguagem fez com que nos sentíssem os nas m ãos de um grande artífice. Nós desejávamos que a palestra tivesse sido escrita de antem ão. (Aliás, Andrew m e contou que é assim que ele realmente fala com os am igos nas m esas de bar. Bem que eu queria ver isso.) Palestras com o a de Andrew podem ser lidas. Talvez devam ser lidas. Mas, se você pretende tom ar esse cam inho, m esm o sendo excepcional na arte da escrita, dê à plateia a honra de conhecer seu próprio roteiro tão bem que possa passar um a sensação de sentimento na hora. Atribua significado a cada frase. Erga os olhos sem pre que puder e faça contato visual. E, quem sabe, se quiser agregar um m om ento de forte im pacto j á perto do fim , abandone o roteiro antes de chegar à últim a página. Afaste-se do púlpito, j ogue fora as anotações, vá para a frente do palco e chegue à conclusão com todo sentim ento.

PALESTRAS NÃO ROTEIRIZADAS

Esse term o cobre um a grande variedade de palestras, desde as totalm ente im provisadas até as preparadas e estruturadas em detalhe, acom panhadas de ricas im agens. O que todas elas têm em com um é que, na hora de falar, o orador não tenta recorrer a um a frase escrita específica, m as pensa sobre o assunto e procura as m elhores palavras para transm itir a essência da questão. No m áxim o, usa algum as anotações para aj udar a abordar os principais elem entos da palestra.

Muito pode ser dito sobre não usar roteiro. A palestra pode soar original, cheia de vida, real, com o se você estivesse pensando em voz alta. Se esse é o estilo com que você se sente m ais à vontade, e se vai falar sobre um assunto que conhece m uito bem , talvez essa sej a a m elhor escolha.

Mas é fundam ental distinguir não roteirizada de não preparada. Num a palestra im portante, a segunda possibilidade é inadm issível. Infelizm ente, m uitas palestras não roteirizadas desem bocam em exposições capengas, incongruências, esquecim ento de elem entos indispensáveis e digressões repetitivas.

Sendo assim , com o você pode se preparar para um a palestra não roteirizada?

Depende m uito da viagem para a qual pretende levar a plateia. É bem m ais fácil construir um a palestra em torno de um único tem a do que um a exposição com plexa ou perm eada de sutilezas. O segredo do processo é voltar à m etáfora da viagem e se perguntar com o será cada passo. No m ínim o, o rótulo de cada passo pode ser um a lista de tópicos ou suas anotações m entais.

Você tam bém vai precisar de um a estratégia para evitar as arm adilhas m ais com uns dessa abordagem :

1. De repente não conseguir encontrar palavras para explicar um conceito essencial. Antídoto: praticar em voz alta diversas versões dos passos da viagem até ficar confiante de que tem absoluta clareza m ental sobre cada um deles.

2. Deixar de fora algo essencial. Vale a pena trabalhar na transição de cada passo, o que faz com que a sequência surj a naturalm ente.

Talvez sej a bom dedicar-se a lem brar as frases de transição ou acrescentá-las às anotações.

3. Estourar o tempo. Isso é preocupante para os organizadores do ciclo de palestras e para todos os oradores seguintes. Tam bém pode cansar a plateia. Evite. Os únicos antídotos são: A. Ensaiar a palestra diversas vezes para ter certeza de que ela cabe no tem po estipulado.

Se não couber, corte m aterial. B. Consultar disciplinadam ente o relógio e saber em que ponto é preciso estar na m etade do tem po. C.

Preparar um a apresentação que não ocupe m ais de 90% do tem po reservado.

Muitos oradores sucum bem à tentação de usar slides com o m uletas. Essa opção, em sua pior form a, leva à proj eção de um a série de slides sem graça, repletos de texto e tópicos que o orador enum era cansativam ente. Hoj e em dia, a m aioria das pessoas reconhece que essa é um a péssim a form a de dar um a palestra. Quando j á foi vista no slide, a palavra falada tem im pacto zero. Deixa de ser novidade.

Um conj unto de slides bem estruturado pode aum entar sua confiança e fazer avançar a palestra, m as precisa ser usado com sutileza. Você pode, por exem plo, m ostrar um a nova im agem para cada elem ento de sua fala, desde que o tem a estej a relacionado. Se em pacar, basta avançar para o próxim o slide. Você voltará ao cam inho naturalm ente. Mas lem bre-se de que isso não é o ideal. Um a transição engenhosa e oportuna de slides pode acrescentar bastante im pacto a um a apresentação. Muitas vezes, é possível criar expectativa antes de m ostrar um slide. E isto nos leva ao futuro das grandes cidades [clique] é m uito m ais eficaz que Ah, sim, agora quero falar sobre o futuro das grandes cidades.

Para dizer a verdade, o velho m étodo das fichas com breves anotações escritas à m ão ainda é um a form a aceitável de m anter o fio da m eada. Use palavras que evoquem frases fundam entais, ou falas que façam avançar para o próxim o passo da palestra.

Um a coisa a levar em conta é que o público não se im porta se você fizer um a pausa para tom ar pé da situação. Talvez você sinta algum desconforto. Eles, não.

O segredo é relaxar. Quando o astro dos DJs Mark Ronson participou do TED2014, foi exem plar a esse respeito. Em dado m om ento ele se perdeu, m as sim plesm ente sorriu, foi até um a garrafa de água, bebeu um gole, disse ao público que aquela era sua m uleta m ental, exam inou suas anotações e bebeu outro gole. Quando recom eçou, todos estavam gostando dele m ais do que antes.

Aliás, os oradores do TED têm opiniões m uito diversas sobre a escolha entre o roteiro decorado e um a palestra preparada espontânea.

A escritora Elizabeth Gilbert é definitivam ente adepta da prim eira opção: Eu sem pre decoro m inhas palestras — ou pelo m enos chego o m ais perto possível da m em orização total. A m em orização faz com que eu m e sinta à vontade e segura; a im provisação m e faz sentir caótica e vulnerável. Mesm o quem , com o eu, gosta de falar em público pode considerar isso algo assustador, e o m edo é capaz de provocar um branco. Mas, quando m e esforço bastante para decorar um a fala, com o se fosse um poem a ou um a m úsica, posso sim plesm ente recitá-la, m esm o que m inha m ente consciente estej a vazia. Prefiro dar a im pressão de estar recitando a correr o risco de m e perder, de parecer que não tenho um plano ou não faço a m ínim a ideia do assunto sobre o qual estou falando. Na m inha prim eira Conferência TED, fiquei tão nervosa e inquieta que m inha m ente consciente parou de

funcionar por com pleto durante pelo m enos m eus cinco prim eiros m inutos no palco. Felizm ente, m inha m em ória profunda e m inha boca ainda funcionavam , e assim as palavras saíram exatam ente com o eu tinha ensaiado. Com o passar dos m inutos, conform e entrei na seara conhecida da m inha fala, consegui relaxar aos poucos, e lá pela m etade da palestra eu j á estava gostando daquilo e im provisando em alguns m om entos. Mas a m em orização rigorosa foi o que garantiu m inha segurança durante o ataque de nervos inicial. Assim , passei a pensar na m em orização com o um treino de com bate; quando a batalha com eça, você quer agir por instinto, não por pensam ento consciente.

Am anda Palm er concorda:

Sou um a im provisadora de m ão cheia, m as palestra não é lugar de im proviso, ainda m ais num palco com o o do TED, em que o tem po é rigorosam ente controlado. Pensei em deixar espaços na palestra em que eu m e perm itiria refletir e divagar um pouco, m as, ao escrever, reescrever e ensaiar, entendi que poderia transm itir MUITO m ais conteúdo se fizesse o trabalho de antem ão e reduzisse m eus quarenta segundos de divagação a um a pílula concentrada de cinco segundos.

Pam Mey er m e disse que a razão para roteirizar um a palestra é que, com isso, você pode ter certeza de que cada frase vale a pena:

Sabe quando você vai dar um a palestra e gosta m ais de algum as partes do que de outras? Você tem de adorar cada frase. É indispensável que você repasse o roteiro e os slides, então se pergunte: “Isto é essencial para passar m inha m ensagem e é interessante, interessante de verdade? Eu adoro dizer esta frase?” Depois passe cada frase e slide por esse teste. Se algo entrar na lista do talvez... está fora.

Salm an Khan tem um a posição diferente:

Quando o público acredita que você está falando em tem po real, o im pacto é m uito m aior do que se ele ouvisse as palavras exatas. Sou m ais propenso a fazer um a lista de tópicos sobre os quais quero falar e tentar com unicar essas ideias em linguagem espontânea, com o se estivesse conversando com am igos à m esa de j antar. O segredo é m anter o foco nas ideias e deixar que as palavras fluam . A plateia percebe se você está pensando no que diz ou se apenas decorou um roteiro.

Steven Johnson concorda:

Em cada um a das m inhas Conferências TED, decidi não decorar nada, exatam ente porque o público detecta o texto decorado com m uita clareza, e isso tira a atenção da natureza espontânea e com prom etida própria da fala ao vivo. O outro problem a do discurso decorado é que, quando ele falha, o resultado é catastrófico. Se você falar orientado por um esquem a básico e deixar algo escapar, ou esquecer um pedacinho, o m ais provável é que só você perceba. Mas, se estiver recitando de m em ória e lhe der um branco, provavelm ente vai travar, sem ter com o fugir. É com o se seu teleprom pter m ental congelasse.

Um dos oradores m ais talentosos do m undo, Sir Ken Robinson, tam bém é da m esm a opinião. Ele m e contou que diversos trechos da bom bástica palestra sobre criatividade foram im provisados.

As pessoas devem fazer o que as deixa à vontade no palco e as aj uda a relaxar. Se a m em orização funciona, devem m em orizar. Mas com igo não é assim . Um a de m inhas prioridades ao dar um a palestra é estabelecer um a relação pessoal com a plateia, e para isso preciso de espaço para im provisar.

Sej am dez pessoas ou dez m il, sej a um sem inário ou um com ício, sinto que o essencial é falar com as pessoas, e não para as pessoas, e ser autêntico ao fazer isso. No entanto, planej o m inhas palestras com o m aior cuidado.

Sem pre que subo ao palco, sei o que quero dizer até a hora de sair. Mas eu quero tam bém m e conectar com os ouvintes que estão na sala naquele exato m om ento. Não im porta em quantas salas eu j á tenha falado: a plateia do presente é sem pre nova e diferente.

Já para Dan Gilbert, não se trata de isto ou aquilo. Em prim eiro lugar, ele roteiriza suas palestras (tom ando o cuidado de usar um a linguagem coloquial): Mas, quando vou falar, não m e prendo ao roteiro que escrevi. Então, por que escrevo? Porque é escrevendo que você descobre onde estão as lacunas!

Um a grande palestra é, ao m esm o tem po, roteirizada e im provisada. É

exatam ente com o um a grande apresentação de j azz: prim eiro, porque a abertura e o fecham ento são sem pre totalm ente roteirizados; segundo, porque a estrutura geral é toda determ inada antes do prim eiro sopro da trom pa; e, terceiro, o que torna o j azz interessante e sedutor é que, no m eio da m elodia, sem pre haverá um ponto (ou diversos pontos) em que o intérprete pode abandonar a partitura e criar espontaneam ente algo que capte o espírito daquele público específico, naquela sala específica, naquele

m om ento específico. O intérprete pode até passar alguns instantes nisso, m as sem pre deve saber quando voltar para casa e onde fica a casa. Um a palestra toda im provisada é com o o free j azz: quase sem pre um a abom inação. Um a palestra toda roteirizada é com o um concerto de m úsica clássica: intrincada, profunda, executada com perfeição, m as quase sem pre tão previsível que dá sono à plateia, pois desde o início ela sabe que não haverá surpresas.

E o guru Rory Sutherland tam bém recom enda o m elhor de cada alternativa: Acho que foi Churchill quem disse: “Ensaie suas observações im provisadas.” Ou pelo m enos deixe espaço na palestra para alguns adendos opcionais. Se tudo cam inha para a conclusão em perfeita sincronia, a palestra ganha pontos na lógica, m as pode levar o público a se sentir com o que com pelido a um a m archa forçada, e não a um a cam inhada prazerosa em boa com panhia.

A conclusão é a seguinte: na verdade, a m aior parte dos oradores do TED

roteiriza e decora a palestra inteira e faz de tudo para evitar que pareça decorada. Se você tiver tem po e quiser abrir cam inho através do autom atism o do Vale da Estranheza, provavelm ente terá m ais chances de encapsular tudo o que pretende dizer e evitar as arm adilhas com uns da palestra decorada. Mas, caso não tenha tem po para decorar de verdade até que a apresentação se transform e em algo j á internalizado, ou caso j á saiba que não é assim que vai dar um a excelente palestra, por favor, não tom e esse rum o.

O segredo é descobrir o m odo com o você se sente confiante e se ater a ele.

Caso a opção lhe pareça preocupante, tenho boas notícias: quando você com eça a ensaiar, a diferença entre os dois m odos com eça a se desvanecer. Os pontos de partida podem ser diferentes, m as nos dois casos você term inará com um a palestra preparada em detalhes e feita com paixão.

Processo de preparação
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ENSAIOS G ERAIS

Espere aí, eu preciso ensaiar?

Sej a qual for seu m odo de falar, existe um instrum ento bem sim ples e óbvio que pode m elhorar sua palestra, m as que a m aioria dos oradores raram ente usa: ensaiar. Muitas vezes.

Os m úsicos ensaiam antes de tocar. Os atores ensaiam antes de as portas do teatro se abrirem ao público pagante. No caso da palestra, o que está em j ogo é tanto ou m ais do que em qualquer concerto ou peça, ainda que m uitos oradores aj am com o se achassem que podem sim plesm ente subir ao palco, que tudo dará certo de prim eira. É por isso que, volta e m eia, sim plesm ente porque alguém não se preparou da form a adequada, centenas de ouvintes precisam suportar m inutos interm ináveis de um a aflição desnecessária. Lam entável.

O m aior com unicador corporativo dos últim os tem pos, Steve Jobs, não chegou lá apenas com talento. Dedicou horas a cuidadosos ensaios para lançar cada produto im portante da Apple. Ele era obcecado pelo detalhe.

A m aior parte dos grandes sucessos do TED só existiu porque os oradores trabalharam horas em seu preparo. Jill Bolte Tay lor, cuj a palestra sobre seu AVC

explodiu na internet em 2008, m e contou:

Eu ensaiei literalm ente centenas de horas. Muitas e m uitas vezes, m esm o durante o sono, quando eu acordava recitando a palestra. Com o o assunto era m uito delicado para m im , eu revivia a m anhã do AVC toda vez que relatava o caso. E, com o m inha em oção era autêntica, a plateia percebeu que a história era autêntica, e em barcam os j untos nessa viagem .

Susan Solom on, cientista especializada em células-tronco, é igualm ente enfática sobre a im portância do ensaio:

Para que você se prepare para a palestra, deve ensaiar tantas vezes que se sinta capaz de realizá-la dorm indo e para qualquer público. Ensaie diante de am igos. Ensaie sozinho. Ensaie de olhos fechados. Ensaie cam inhando pelo j ardim . Ensaie na m esa de trabalho, m as sem consultar anotações. E certifique-se de incluir nos ensaios as im agens que vai apresentar, pois a sincronia entre elas e a fala é decisiva.

Rachel Botsm an acha que se deve ter cuidado com quem assiste aos ensaios:

Treine a fala diante de alguém que não saiba nada sobre seu trabalho.

Com eti o erro de ensaiar com pessoas m uito chegadas a m im e àquilo que faço. O m elhor retorno virá de quem possa m ostrar as lacunas ou se você está pressupondo que a plateia j á saiba isto ou aquilo.

Introvertida confessa, Susan Cain credita ao público dos ensaios m elhorias im portantes em sua fala:

Levei a sério o conselho do TED: se você vai decorar sua palestra, decore tão bem que as palavras saiam espontaneam ente. Não basta treinar diante do espelho ou enquanto leva o cachorro para passear. Use um palco de verdade e tenha pelo m enos um ouvinte. Na noite da sexta-feira que antecedeu m inha palestra, o extraordinário professor Adam Grant, de Wharton, reuniu um grupo de trinta de seus m elhores alunos e ex-alunos, e eu dei m inha palestra para eles. O retorno deles foi tão pertinente que passei o resto da noite acordada reescrevendo a parte final da apresentação.

Depois tive de passar o resto do fim de sem ana decorando tudo outra vez.

Não aconselho esperar até o últim o m inuto, com o eu fiz! Mas recom endo fortem ente trabalhar com um público de verdade e um am igo sagaz com o Adam .

Mas tem os aqui um a surpresa: m esm o palestrantes que não acreditam em roteirização e m em orização acentuam a im portância do ensaio. Eis o que diz o educador Salm an Khan:

Faça a palestra pelo m enos cinco vezes em seu quarto, parafraseando as ideias centrais. Mesm o que se confunda ou esqueça algo, obrigue-se a term inar cada tentativa (e sem pre controle o tem po). Na m inha opinião, o m érito do treino está m enos na m em orização e m ais em fazer você se sentir à vontade, reduzir a tensão. Se estiver confiante e em estado de relaxam ento, todos vão ficar m ais satisfeitos.

A escritora Mary Roach concorda:

Minha palestra não foi escrita palavra por palavra nem decorada. Mas foi ensaiada — pelo m enos 25 vezes, usando dez fichas e um cronôm etro.

Existe um tipo de m em orização não intencional que surge naturalm ente com a repetição. Acho que é isso que se procura. Decorar pode parecer m ais seguro, porém um pouco de risco vai bem . Medo é energia, e você vai querer um pouco de energia passando por você.

A expressão memorização não intencional é im portante. Se ensaiar bastante, você pode acabar conhecendo a palestra da m elhor form a possível. Quando Clay Shirky veio ao TED falar sobre um a inflam ada polêm ica a respeito da legislação de direitos autorais, fiquei assom brado com sua capacidade de transm itir aquela coisa com plicada com clareza, sem recorrer a um roteiro e m esm o sem anotações. Perguntei a ele com o fazia isso. Resposta: ensaios sucessivos. Mas ensaios que realm ente dessem vida à palestra. Vej a o que ele respondeu: Certa vez ouvi a resposta que Ron Vawter, o m aior ator que j á conheci, deu a um a pergunta sobre sua técnica de ensaio. Ele disse: “Sim plesm ente digo as palavras até que elas pareçam estar saindo de m im .” Isso é o que eu faço

— m e preparo para um a palestra dando a palestra. Com eço com um a ideia básica, im agino um a ou duas frases introdutórias e depois m e im agino explicando-as a pessoas que se interessam pelo assunto.

No início, trata-se m ais de ter um a ideia sobre o que serve e o que não serve — m ais um a edição do que um ensaio. Naquela Conferência TED, eu tinha um bom trecho sobre a falta de recursos em outras atividades que não a TV, m as achava esquisito insistir naquilo, então cortei. Depois de um tem po, aj usto o ritm o e o com passo. No fim , analiso sobretudo as transições.

Os slides aj udam , claro, m as é particularm ente im portante ensaiar a transição de um para o outro. O público precisa perceber na sua voz quando você está reforçando um a ideia e quando está m udando de assunto.

Sem pre tom o notas, m as nunca escrevo a palestra — um a palestra não deve parecer um texto lido em voz alta. O que faço é um a lista daquilo que o pessoal de teatro cham a de sequências: aqui tem os um a ideia sobre o DMCA, depois outra sobre o Sopa, depois outra sobre o DNS e assim por diante. Fiz a últim a lista dessas sequências pouco antes de subir ao palco, com o um últim o lem brete.

Se j untar os conselhos de Cain, Khan, Roach e Shirky, você verá que a distância entre as palestras decoradas e as im provisadas com eça a dim inuir. O

orador que m em oriza bem dom ina de tal form a a apresentação que pode se concentrar em sua paixão pelas ideias que ela contém . As m elhores palestras im provisadas foram ensaiadas tantas vezes que os oradores sabem exatam ente que cam inho seguir e encontram na m em ória m uitas de suas frases de m aior efeito.

Não estam os falando aqui de duas m aneiras de dar um a palestra, m as de duas m aneiras de construí-la. Algum as pessoas partem de um roteiro, outras de um a lista de tópicos, m as o processo de ensaio aproxim a m uito esses dois grupos. Em am bos os casos, o obj etivo é um a palestra m inuciosam ente estruturada e feita com foco no que acontece na hora.

Talvez, a essa altura, você possa retrucar que odeia apresentações ensaiadas.

Sem pre descobre que são ensaiadas, por m ais que o orador tente fazê-las parecer espontâneas. As palestras precisam ter viço, singularidade, vida!

Eu conheço um grupo m inúsculo de oradores capazes disso. Eles são produto de um a vida de experiência e/ou de um a capacidade extraordinária de elaborar um a ideia e focar nela em tem po real. Mas, para a m aioria das pessoas, o fato de dar um a palestra “fresca” traz consigo terríveis desvantagens: perda de foco, esquecim ento de pontos essenciais, falta de clareza, extrapolam ento do tem po, isso para só m encionar algum as. Não recom endo em absoluto essa opção.

Quando o público acha que um a palestra parece ensaiada, o problem a não é ensaio demais, é ensaio de menos. O orador ficou preso no Vale da Estranheza.

Mas vam os adm itir: ensaiar dá trabalho. O ensaio é estressante. Até um a repassada em voz alta no quarto é trabalhosa. Pode haver ocasiões em que sim plesm ente não há tem po para isso (nesse caso, falar tendo em m ãos um a lista de tópicos, ou um roteiro ao qual se recorra o m ínim o possível, é a m elhor opção). Mas, caso a palestra sej a im portante, você tem para consigo m esm o e para com sua plateia a obrigação de ensaiar para vencer o estresse. Assim , o nervosism o com eça a dar lugar à confiança e depois ao entusiasm o.

A escritora Tracy Chevalier superou a relutância ao ensaio e descobriu com o ele pode dar form a à palestra:

Os organizadores do TED dão m uita ênfase ao ensaio. Tanto m e disseram que eu devia ensaiar que m e aborreci. Já havia feito m uitas palestras sem nunca treinar da m aneira com o o TED esperava. Afinal, acabei ensaiando e fiquei m uito contente. Em geral as palestras não são cronom etradas de m odo tão estrito, e m eu estilo é quase sem pre m ais coloquial e superficial. O

treino faz você perceber com o m uitas palestras são palavrosas. Treine, controle o tem po e corte digressões e tudo o que não for necessário.

Descobri tam bém que, ao falar em voz alta, encontrava frases que funcionavam bem . Decorei as frases e usei-as com o âncoras, ou com o colchões de am ortecim ento. Não decorei a palestra toda — pode soar falsa, a m enos que você sej a um ator —, m as decorei sua estrutura e algum as frases de colchão de am ortecim ento, o que tornou a palestra m elhor e m ais com pacta.

Até Bill Gates, um dos hom ens m ais ocupados do m undo, dedica bastante esforço a aprender e ensaiar suas Conferências TED. Já houve um tem po em que ele foi considerado um orador fraco. Levando a sério a preparação, ele deu a volta por cim a e m inistrou influentes palestras sobre saúde pública, energia e educação.


Se ensaiar para fazer um a boa apresentação m erece o tem po de Bill Gates,

Susan Cain, Tracy Chevalier e Salm an Khan, provavelm ente tam bém m erece o seu.

Algum as perguntas a fazer à plateia durante ou depois dos ensaios: Consegui prender sua atenção logo de cara?

Fiz contato visual?

A palestra conseguiu transm itir um a ideia nova?

Cada passo da j ornada foi satisfatório?

Houve exem plos suficientes para esclarecer tudo?

Com o ficou m eu tom de voz? Soou coloquial (o que em geral é bom ) ou com o um serm ão (o que em geral é ruim )?

Eu variei tons e ritm os?

Parecia que eu estava recitando?

As tiradas hum orísticas pareceram naturais ou forçadas? O hum or foi suficiente?

Com o estavam os recursos visuais? Aj udaram ou atrapalharam ?

Você notou algum detalhe irritante? Estalei a língua? Engoli m uitas vezes? Andei dem ais de um lado para o outro? Usei m uitas expressões com o “né?” ou “aí”?

Meus gestos foram naturais?

Term inei na hora certa?

Em algum m om ento você se entediou? Devo cortar algum a coisa?

Recom endo que você film e esses ensaios para se ver em ação. É possível que note algum trej eito do qual não tinha a m enor consciência e prefira elim iná-lo.

Por fim , falem os do lim ite de tem po. É m uito im portante levar o relógio a sério. Isso vale sobretudo quando se faz parte de um grupo de palestrantes.

Estourar o lim ite roubará tem po dos oradores seguintes. Mas não se trata apenas de evitar que eles ou o organizador se aborreçam . Trata-se tam bém de dar a m elhor palestra possível. Com a louca e m oderna econom ia da atenção, as pessoas reagem a conteúdos fortes e claros. Ninguém tem paciência para gordura. E não é apenas um fenôm eno atual. Ao longo da história, m uitas das falas de m aior im pacto foram breves e diretas. O discurso de Getty sburg, de Abraham Lincoln, durou pouco m ais de dois m inutos. O orador que o antecedeu falou durante duas horas; o que ele disse j á foi esquecido há m uito tem po.

No que se refere aos dias atuais, a últim a coisa que você vai querer é se preocupar com o tem po. Por isso, use os ensaios para burilar a palestra.

Considere cortar m aterial até ter certeza de term inar com folga dentro do lim ite.

Isso vai dar tem po para os risos da plateia e um a ou duas pequenas m ancadas.

No dia da apresentação, caso tenha certeza de que vai ficar dentro do tem po, volte-se com pletam ente para o assunto em que deve estar focado: explicar com

entusiasm o a ideia que lhe é tão cara.

O artista perform ático Rives tem um a boa sugestão.

Considere seu prazo com o sendo 0,9 m ultiplicado pelo tem po que lhe deram .

Escreva e ensaie sua palestra de m odo a ocupar nove décim os do tem po estipulado: 1 hora = 54 m inutos; 10 m inutos = 9; 18 m inutos = 16m in12s (sim , é isso). Depois, suba ao palco e ignore o relógio. Você vai ter tem po para andar de lá para cá, fazer pausas, se confundir um pouco, arrancar um a reação do público. Além disso, seu texto vai ficar m ais enxuto, e você se destacará entre os dem ais oradores que dançarão conform e a m úsica do lim ite de tem po.

Resum indo:

Para um a palestra im portante, ensaiar diversas vezes é fundam ental, de preferência diante de pessoas de confiança.

Trabalhe nela até que caiba com folga no tem po que lhe deram e insista no feedback sincero da plateia do ensaio.

Seu obj etivo é chegar a um a palestra cuj a estrutura se torne algo internalizado, para assim poder se concentrar no conteúdo do que está dizendo.

Processo de preparação
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ABERTURA E ENCERRAMENTO

Que impressão você quer causar?

Decorando ou não, você deve atentar para com o quer com eçar e term inar a palestra. No com eço, terá cerca de um m inuto para despertar o interesse do público. E o desfecho vai influenciar decisivam ente o m odo com o ela será lem brada.

Sej a qual for sua escolha para o resto da palestra, recom endo m uitíssim o que roteirize e decore o prim eiro m inuto e as frases finais. Isso com bate o nervosism o e aum enta sua confiança e o im pacto da sua apresentação.

QUATRO FORMAS DE COMEÇAR COM FORÇA

A atenção do público é um a m ercadoria preciosa. Você sem pre vai tê-la no m om ento em que subir ao palco. Não a desperdice com conversa m ole. Não im porta quanto você se sente honrado por estar ali ou se precisa agradecer à m ulher do organizador. O que interessa é convencer os ouvintes de que não se atrevam a se desligar nem por um nanossegundo. Você precisa de um a introdução que capture o público desde o prim eiro instante. Um a afirm ação surpreendente. Um a pergunta instigante. Um a historinha. Um a im agem incrível.

É claro que há ocasiões em que você pode com eçar com um ou dois agradecim entos, principalm ente se o evento tiver um acentuado sentim ento de com unidade.

Nesse

caso,

será

absolutam ente

certo

com eçar

com

agradecim entos a um as poucas pessoas. Isso faz de você parte da com unidade.

Mas, caso agradeça, faça-o num estilo m uito pessoal, de preferência com hum or ou com autêntico calor hum ano. Bill Clinton é m estre nisso. Ele sem pre descobre um caso pessoal que faz seu anfitrião se sentir o m áxim o e, ao m esm o tem po, conquista os dem ais convidados. No entanto, m esm o num am biente com unitário, controle os agradecim entos. Longas e insípidas listas de agradecim ento acabam com a atenção em qualquer contexto. E, quando com eçar a palestra, faça-o com um a introdução atraente.

Lem bre-se de que, em nossa era, cada m ínim o conteúdo participa de um a guerra pela atenção. Ele luta contra m ilhares de outras solicitações de tem po e energia. Isso acontece tam bém quando você está de pé, no palco, diante de ouvintes sentados. Eles têm no bolso instrum entos fatais de distração cham ados sm artphones, os quais podem usar para ter diante dos olhos m ilhares de alternativas à palestra. Quando os e-m ails e as m ensagens de texto com eçam a

disputar a atenção da plateia, sua palestra pode estar condenada. Tem os tam bém o dem ônio furtivo da vida m oderna: o cansaço. Todos eles são inim igos m ortais.

Não dê pretexto para que as pessoas se distraiam . Sej a um general sagaz e controle o desfecho da guerra. Para isso, um a de suas principais arm as é um com eço forte.

Isso vale sobretudo se a palestra estiver sendo gravada para a posteridade on-line. Dezenas de outras palestras, artigos e j ogos atraentes estão a um clique de distância. Se você desperdiçar o prim eiro m inuto de sua apresentação, estará perdendo um a parcela im portante de sua plateia on-line antes m esm o de ela perceber que haverá partes interessantes. E isso pode fazer toda a diferença entre um a palestra viral e um a vítim a de m orte trágica.

Seguem -se quatro recursos para prender a atenção do público.

1. Faça um pouco de teatro

Suas prim eiras palavras têm m uita im portância.

A com ediante May soon Zay id, que tem paralisia cerebral desde o nascim ento por causa de um procedim ento m édico m alfeito, entrou no palco trem endo e com eçou a palestra assim : “Eu não estou bêbada, m as o m édico que m e trouxe ao m undo estava.” Bingo! Apesar dessa introdução insólita, vim os na hora que seríam os tratados a pão de ló. Ela tom ou conta de cada globo ocular e de cada célula cerebral da sala.

O chef e ativista Jam ie Oliver veio ao TED para receber o Prêm io TED anual.

Ele com eçou assim : “Infelizm ente, nos próxim os dezoito m inutos [...] quatro am ericanos que estão vivos vão m orrer por causa do que com em .”

Aposto que você ia querer ouvir m ais.

Ao planej ar a introdução, guie-se pelo tem a da apresentação. Qual é a m aneira m ais eficaz de tornar atraente a ideia de sua palestra? Pergunte a si m esm o: se sua palestra fosse um film e ou um rom ance, de que m odo com eçaria? Isso não quer dizer que você precise enfiar um dram a logo na prim eira frase, pois no com eço você terá alguns m om entos de atenção. Mas, até o fim do prim eiro parágrafo, vai ter de desem buchar algum a coisa.

Zak Ebrahim chegou ao TED2014 com um a história incrível. Mas, no roteiro original, ele planej ava abrir a palestra assim :

Nasci em Pittsburgh, Pensilvânia, em 1983, de um a adorável m ãe am ericana e um pai egípcio que fizeram de tudo para eu ter um a infância feliz. Mas quando eu fiz sete anos a dinâm ica da nossa fam ília com eçou a m udar. Meu pai m e apresentou um lado do islã que poucas pessoas, considerando tam bém a m aior parte dos m uçulm anos, chegam a conhecer.

A verdade, porém , é que, quando dedicam tem po a interagir um as com as outras, as pessoas não dem oram m uito a entender que a m aioria quer da vida as m esm as coisas.

É um a introdução legal... m as não conquista os ouvintes. Zak e eu quebram os a cabeça, e a introdução ficou assim :

Em 5 de novem bro de 1990, um hom em cham ado El-Say y id Nosair entrou num hotel de Manhattan e assassinou o rabino Meir Kahane, líder da Liga de Defesa Judaica. De início, Nosair não foi condenado pelo crim e, m as, enquanto esteve preso por delitos m enores, ele e outros hom ens com eçaram a planej ar ataques a um a dúzia de pontos de referência de Nova York, entre eles túneis, sinagogas e a sede da ONU. Felizm ente, esses planos foram frustrados por um inform ante do FBI. Infelizm ente, o atentado contra o World Trade Center em 1993 não foi. Nosair acabou condenado por envolvim ento nessa conspiração. El-Say y id Nosair é m eu pai.

A plateia ficou vidrada. A introdução tam bém deu certo on-line, e a palestra logo chegou a dois m ilhões de visualizações.

Esta é a introdução do roteiro original que a socióloga Alice Goffm an nos m andou:

Quando eu era caloura da Universidade da Pensilvânia, m e inscrevi num a m atéria de sociologia para a qual deveríam os ir a cam po estudar a cidade por m eio da observação e da participação diretas. Consegui em prego num a cantina do cam pus, fazia sanduíches e saladas. Minha chefe era um a afro-am ericana de uns sessenta anos que m orava num bairro negro perto dali. No ano seguinte, fui m onitora da neta dela, Aisha, que estava entrando no ensino m édio.

Ela estava apenas contando sua história de um a form a que considera natural, m as quando chegou ao TED veio com um a introdução revista digna da paixão ardente de sua palestra:

Duas instituições estão no cam inho que as crianças am ericanas percorrem para chegar à idade adulta. Sobre a prim eira, m uito ouvim os falar: é a faculdade. Mas a faculdade tem alguns problem as. É cara e deixa os j ovens endividados. No fim das contas, porém , é um a possibilidade bastante boa

[...]

Hoj e eu quero falar da outra instituição que está no cam inho que leva da infância à m aturidade nos Estados Unidos. Essa instituição é a cadeia.

A brilhante introdução lhe perm itiu falar da tragédia dos presos am ericanos de um a form a que exige atenção: Ei, eles poderiam estar na faculdade.

Claro que um exagero na teatralidade pode levar o orador a perder público.

Talvez sej a m elhor interagir um pouco com a plateia antes de atingi-la com o raio dram ático. E com certeza você não vai querer sim plificar dem ais o seu conteúdo. Mas, usada da form a correta, ela é um j eito atraente de com eçar um a palestra.

2. Provoque curiosidade

Se eu lhe oferecesse a oportunidade de ouvir um a palestra sobre parasitas, aposto que você recusaria. Mas isso porque você não conhece Ed Yong, autor de textos científicos. Vej a com o ele com eçou sua apresentação: Um a m anada de anim ais selvagens, um cardum e, um bando de aves.

Muitos anim ais se reúnem em grandes grupos que constituem alguns dos m ais belos espetáculos do m undo natural. Mas por que eles form am grupos?

Entre as respostas m ais com uns estão a segurança, a caça coletiva ou o acasalam ento e a procriação. Todas essas explicações, ainda que verdadeiras em m uitos casos, im plicam suposições sobre o com portam ento dos anim ais, com o se eles controlassem seus próprios atos e se encarregassem de seu corpo. Mas m uitas vezes não é o que acontece.

Ele então conta que os indivíduos de um a espécie de cam arão se agrupam sim plesm ente porque o cérebro deles foi tom ado por parasitas que precisam tornar os cam arões visíveis por flam ingos predadores em cuj a barriga o parasita dá continuidade a seu ciclo vital. Em m enos de um m inuto, seu cérebro está dando cam balhotas. O quêêêê?! A natureza é capaz disso? E você está pedindo aos gritos para saber m ais. Com o? Por quê? O que isso significa?

Aguçar a curiosidade é a ferram enta m ais versátil que você tem à disposição para garantir a atenção da plateia. Se o obj etivo da palestra é incutir um a ideia na m ente dos ouvintes, a curiosidade funciona com o com bustível que dá energia à participação ativa deles.

Os neurocientistas falam de perguntas que geram um a lacuna no conhecim ento, lacuna essa que o cérebro luta para fechar. E a única m aneira de alcançar isso é fazendo seus donos ouvirem com atenção o que você tem a dizer.

Isso é bom .

Com o provocar a centelha da curiosidade? A m aneira m ais óbvia é fazer um a pergunta. Mas não qualquer pergunta. Precisa ser um a pergunta surpreendente.

Como construir um futuro melhor para todos? Am plo dem ais. Clichê dem ais. Já fiquei entediado.

Como foi que esta menina de catorze anos, com menos de duzentos dólares na conta bancária, fez sua cidade dar um gigantesco salto para o futuro? Agora a história m udou.

Às vezes, um a breve citação ilustrativa pode transform ar um a pergunta banal num disparador de curiosidade. O filósofo Michael Sandel com eçou assim : Eis um a questão que precisam os repensar j untos: qual deve ser o papel do dinheiro e dos m ercados em nossa sociedade?

Já se interessou? Talvez sim , talvez não. Mas vej a com o ele prossegue: Hoj e em dia, há pouquíssim as coisas que o dinheiro não pode com prar. Se você for condenado a cum prir pena de prisão em Santa Barbara, Califórnia, saiba que, se não gostar das acom odações com uns, pode com prar um upgrade para sua cela. É verdade. Quanto você acha que custa? Qual seria o seu palpite? Quinhentos dólares? Não é o hotel Ritz-Carlton. É um a prisão!

Oitenta e dois dólares por noite.

Se a pergunta inicial não capturar sua atenção de im ediato, o exem plo m aluco da prisão m ostrará por que o assunto é tão im portante. Na verdade, os oradores bons em acionar a curiosidade não fazem um a pergunta explícita. Pelo m enos não de cara. Eles sim plesm ente contextualizam o tem a de um a form a inesperada, assim pressionando o botão da curiosidade.

Eis a introdução de V. S. Ram achandran:

Eu estudo o cérebro hum ano, as funções e estruturas do cérebro hum ano. E

queria que vocês pensassem um m inuto sobre o que isso significa. Eis aqui um quilo e m eio dessa m assa gelatinosa que você pode segurar na palm a da m ão, e ela pode contem plar a vastidão do espaço interestelar. Pode contem plar o significado do infinito e pode contem plar a si m esm a ao contem plar o significado do infinito.

Atiçou sua curiosidade? A m inha, atiçou. De form a análoga, a astrônom a Janna Levin encontrou um m eio de m e deixar m uitíssim o curioso sobre seu trabalho.

Peço que todos aqui considerem por um segundo o sim ples fato de que a im ensa m aioria das coisas que sabem os sobre o universo chega até nós pela luz. Podem os, aqui da Terra, olhar o céu noturno e ver estrelas a olho nu. O

sol queim a nossa visão periférica. Vem os a luz refletida pela Lua. E, desde que Galileu apontou seu telescópio rudim entar para os corpos celestes, o universo conhecido vem chegando a nós através da luz, ao longo de vastas eras da história cósm ica. E, com todos os nossos telescópios m odernos, tem os captado esse assom broso film e m udo do universo — essa série de

instantâneos que nos rem ete ao Big Bang. Contudo, o universo não é um film e m udo, porque o universo não é m udo. Quero convencê-los de que o universo tem trilha sonora, e que ela soa no próprio espaço, porque o espaço é capaz de vibrar com o um tam bor.

A curiosidade é o ím ã que puxa a plateia atrás de você. Caso consiga m anej á-lo com eficácia, até assuntos difíceis renderão palestras de sucesso.

E com “assuntos difíceis” não estou falando apenas de física avançada. As palestras sobre tem as e causas desafiadores são ainda m ais com plicadas. Se quiser propor novas ideias sobre o HIV, a m alária ou o trabalho escravo, você precisa ter ciência de que as pessoas não se abrem facilm ente para esses assuntos. Elas sabem que vai chegar o m om ento em que vão ficar desconfortáveis. Sentem -se tentadas a pegar o iPhone e se desligar m entalm ente antes de chegar a esse m om ento. Um a ótim a form a de com bater isso é começar despertando a curiosidade.

Com o j á se disse, Em ily Oster deu sua palestra sobre aids. Em vez da ladainha de horrores que a plateia devia estar esperando, ela com eçou perguntando se as quatro coisas que todos pensam os saber sobre a aids na África são verdadeiras.

Mostrou um slide com a lista. Os itens pareciam corretos, m as estava claro que ela ia questionar cada um deles. Pronto: um a parte diferente do cérebro entrou em ação. Ela ganhou a atenção.

Se seu tem a é desafiador, a curiosidade será provavelm ente seu m otor m ais poderoso para prender a atenção.

3. Mostre um slide, um vídeo ou um obj eto cativante Às vezes, o m elhor gancho introdutório é um a foto ou um vídeo m agnífico, im pactante ou intrigante.

A artista plástica Alexa Meade com eçou por m ostrar a im agem im pressionante de um a de suas obras enquanto dizia: “Talvez vocês queiram dar um a olhada m ais de perto. Essa pintura é m ais com plexa do que aparenta. Sim , é a pintura em acrílico de um hom em , m as eu não a pintei sobre um a tela. Pintei-a diretam ente no corpo do hom em .” Uau.

Elora Hardy com eçou assim : “Quando eu tinha nove anos, m inha m ãe m e perguntou com o eu queria que fosse m inha casa, e eu desenhei este cogum elo de conto de fadas.” Ela m ostrou um desenho infantil engraçadinho. “E então ela construiu a casa.” Deu para ouvir a plateia respirando fundo quando ela m ostrou a im agem da casa de bam bu que a m ãe tinha construído. Esse foi apenas o prenúncio de um a série de im agens surpreendentes das obras da própria Elora com o arquiteta, m as note com que rapidez ela prendeu a atenção dos ouvintes.

Duas frases e pronto: eles j á estavam pasm os.

Com o m aterial certo, essa é sem dúvida um a ótim a m aneira de com eçar um a

palestra. Em vez de dizer “hoj e eu pretendo falar do m eu trabalho, m as antes preciso lhes dar algum as inform ações”, você pode com eçar dizendo apenas:

“Vou m ostrar um a coisinha.”

É claro que essa abordagem funciona bem para fotógrafos, artistas plásticos, arquitetos, designers ou outros profissionais cuj a obra sej a essencialm ente visual.

Mas tam bém pode funcionar m uito bem para palestras conceituais. Quando contou sua história do universo em dezoito m inutos, David Christian com eçou com um vídeo m ostrando o preparo de um ovo m exido. Só depois de m ais ou m enos dez segundos você percebia que o processo estava acontecendo ao contrário — o ovo estava sendo “des m exido”. Logo aí, nesse intrigante vídeo de abertura, ele revelou o enredo de sua história: o tem po tem um a direção; a história do universo apresenta um a com plexidade crescente.

Um a im agem m agnífica capta a atenção. Mas, com frequência, o im pacto pleno ocorre com a revelação de algo surpreendente sobre ela. Carl Zim m er com eçou com a belíssim a im agem de um a vespa cor de esm eralda. Daí revelou que ela procria transform ando baratas em zum bis e depositando seus ovos no corpo em com a desses insetos. Foi outra introdução vitoriosa nesse estranho nicho das Conferências TED, um nicho dedicado a parasitas inquietantes.

Dependendo do seu m aterial, há m uitas form as de descobrir inícios ainda m ais cativantes:

“A im agem que vocês vão ver agora m udou a m inha vida.”

“Vou pôr um vídeo que, à prim eira vista, pode parecer im possível.”

“Eis o m eu slide de abertura. Vocês podem adivinhar o que é esta coisa?”

“Até dois m eses e m eio atrás, nenhum ser hum ano vivo tinha posto os olhos neste obj eto.”

Procure a introdução que lhe pareça m ais adequada. Instigante, m as autêntica.

Um a introdução que aum ente sua confiança para entrar na palestra.

4. Provoque, m as não entregue dem ais

Às vezes, os oradores tentam inserir coisas dem ais no parágrafo de abertura e acabam entregando a palestra inteira: “Hoj e vou explicar que o segredo do sucesso do em preendedor é sim plesm ente isto: determ inação.” A intenção é boa, m as o orador j á pode ter perdido a atenção da plateia. Ela vai achar que j á ouviu essa palestra. Mesm o que o que venha a seguir sej a cheio de sutilezas, lógica, paixão e persuasão, talvez ela j á não estej a m ais ouvindo.

Suponha que, em vez disso, a palestra com ece assim : “Nos próxim os m inutos, pretendo revelar o que acredito ser o segredo do sucesso de um em preendedor, e com o qualquer um aqui pode pôr isso em prática. Vocês vão encontrar as pistas no caso que vou com eçar a contar.” Provavelm ente, esse orador terá pelo m enos alguns m inutos de atenção.

Então, em vez de entregar tudo de bandej a logo de cara, im agine um a

linguagem capaz de seduzir a plateia e fazê-la desej ar seguir viagem com você.

Cada público responde de um j eito a um a linguagem . Quando criança, eu não gostava m uito de ser arrastado para passeios a pé. Meus pais faziam um bravo esforço de convencim ento... em vão. Diziam : “Vam os sair para cam inhar.

Podem os ver um a bela paisagem do vale.” E o m enino desaj ustado de seis anos que eu era não dava a m ínim a para paisagens, reclam ava o tem po todo na ida e na volta. Com o passar do tem po, eles ficaram espertos e recorreram a um discurso m ais elaborado: “Tem os um a boa para você. Vam os a um lugar especial onde você vai poder lançar um avião de papel num espaço aberto de oito quilôm etros.” Louco por qualquer coisa que voasse, eu saía para a rua antes deles. Era a m esm a cam inhada.

É correto poupar as grandes revelações para o m eio ou para o fim da apresentação. Nas frases de abertura, seu único obj etivo é dar ao público um m otivo para sair da zona de conforto e seguir sua espantosa expedição de descoberta.

Com o lem brou J. J. Abram s em sua palestra sobre a força do m istério, m uito do im pacto de Tubarão se deve a um a escolha do diretor Steven Spielberg, que m anteve o m onstro oculto durante toda a prim eira m etade do film e. É claro que você sabia que ia vê-lo, m as a invisibilidade m antinha a tensão.

Ao planej ar sua apresentação, não hesite em trazer à tona seu Spielberg interior. Edith Widder fez exatam ente isso, em bora com a aj uda de outra criatura m arinha. Quando deu sua palestra sobre a lula-gigante descoberta por sua equipe, ela queria, claro, um a introdução forte. Mostrou as assom brosas dim ensões da lula? Ah, não. Preferiu usar no slide de abertura um a im pressionante im agem artística do Kraken, o m onstro em form a de lula da lenda nórdica. Isso lhe perm itiu enraizar profundam ente na m itologia a história que iria contar. O

m om ento em que a lula-gigante aparece fica cem vezes m ais dram ático por ter sido adiado.

A técnica funciona tanto para criaturas fantásticas quanto para descobertas fantásticas. Fei-Fei Li, professora de Stanford, veio ao TED em 2015 para apresentar seu notável trabalho, m ostrando que a aprendizagem autom ática perm itiu que os com putadores identifiquem visualm ente o conteúdo de fotografias. Mas ela não com eçou com um a dem onstração. Com eçou com um vídeo em que um a criança de três anos olha para fotos e identifica o conteúdo:

“Esse é um gato sentado num a cam a.” “O m enino acaricia o elefante.” Ela nos aj udou a com preender com o é surpreendente a capacidade dem onstrada pela criança e com o seria im portante se pudéssem os treinar com putadores a desenvolver com petências sem elhantes. Foi um a bela m aneira de descrever seu trabalho. Só depois ela passou os vídeos de dem onstração sobre inteligência artificial, de cair o queixo, e ficam os siderados o tem po todo.

Caso você decida fazer um pouco de m istério, não se esqueça de que é m uito

im portante indicar para onde está indo e por quê. Não m ostre o tubarão, m as deixe claro que ele está vindo. Toda palestra precisa de um m apeam ento — uma ideia do lugar aonde você quer chegar, onde está e onde esteve. Se não souberem em que ponto se encontram na estrutura da palestra, seus ouvintes logo ficarão perdidos.

Ao elaborar a introdução, você pode buscar inspiração em qualquer dos exem plos anteriores, ou em todos. Tam bém pode se basear em algum as técnicas j á discutidas: contar um a história, fazer rir. O segredo é encontrar algo adequado para você e para o assunto. Experim ente com am igos. Se parecer artificial ou dram ático dem ais, m ude. Tenha em m ente que o obj etivo é convencer os ouvintes, em poucos instantes, de que sua palestra m erece o investim ento da atenção deles.

Quando estava no ram o das revistas, eu pedia a nossos editores e designers que pensassem na capa com o se ela fosse participar de um a guerra em duas etapas pela atenção. Prim eiro, a guerra de m eio segundo: quando alguém correr os olhos pela banca, será que vai encontrar em nossa capa algo que prenda a atenção e o faça parar por um m om ento? Em seguida, a guerra de cinco segundos: depois que ele parar e olhar, será que vai ler na capa algo atraente o bastante para fazê-lo pegar a revista?

Pode-se pensar na abertura de um a palestra da m esm a form a, só que com tem pos diferentes. Em prim eiro lugar vem a guerra dos dez segundos: você é capaz de fazer algo para garantir a atenção do público enquanto expõe o tem a da palestra? Em segundo lugar vem a guerra do um m inuto: você consegue usar o prim eiro m inuto para garantir que a plateia se em penhe a em preender com você a j ornada com pleta?

As quatro técnicas referidas oferecem excelentes opções para ganhar as duas etapas da guerra, dando à apresentação sua m elhor form a. Talvez você queira com binar duas ou m ais delas na introdução, em bora com certeza não deva usar todas. Escolha as que lhe pareçam certas. Assim , você e seu público plenam ente interessado cam inharão j untos.

SETE MANEIRAS DE ENCERRAR COM FORÇA

Se você conseguiu m anter a atenção do público ao longo da palestra, não estrague tudo com um final m edíocre. Com o Danny Kahnem an explicou tão bem no livro Rápido e devagar: duas formas de pensar e em sua Conferência TED, podem os nos lem brar de um acontecim ento de um m odo m uito diferente de com o ele foi vivenciado, e, no que diz respeito à lem brança, a experiência final é im portantíssim a. Em resum o, se o final não é m em orável, a palestra inteira pode perder esse status.

Eis com o não se deve encerrar:

“Bem , m eu tem po acabou, vou ficando por aqui.” (Como assim?

Você tinha muito mais a dizer, mas não pôde continuar porque não soube se organizar?)

“Por fim , quero agradecer à m inha fantástica equipe, aqui representada: David, Joanna, Gavin, Sam antha, Lee, Abdul e Hezekiah. E tam bém à m inha universidade e a m eus patrocinadores.” (Muito amável, mas você tem mais apreço por eles do que por sua ideia ou por nós, seus ouvintes?!)

“Assim , dada a im portância do tem a, espero que possam os iniciar um a nova conversa sobre ele.” (Uma conversa?! Isso não é meio capenga, não? Qual seria o resultado dessa conversa?)

“O futuro está cheio de desafios e oportunidades. Cada um dos aqui presentes tem com o obj etivo profundo fazer a diferença. Vam os sonhar j untos. Vam os ser a m udança que querem os ver no m undo.”

(O sentimento é lindo, mas clichê não ajuda ninguém.)

“Vou encerrar com este vídeo que resum e m eus argum entos.” (Não!

Nunca termine com um vídeo. Termine com você!)

“Com isso encerro a discussão. Perguntas?” (Ou como evitar aplausos.)

“Lam ento não ter tido tem po de discutir algum as das principais questões sobre o tem a, m as espero ter lhes dado ao m enos um vislum bre dele.” (Não se desculpe! Planeje melhor! Seu trabalho era dar a melhor palestra possível dentro do tempo estipulado.)

“Para encerrar, gostaria de com entar que m inha organização provavelm ente conseguiria resolver esse problem a se tivesse os recursos necessários. Está nas m ãos de vocês m udar o m undo conosco.” (Ah, então tudo isso foi um discurso para arrecadar fundos?)

“Obrigado por serem esse público m aravilhoso. Adorei cada m om ento em que estive aqui falando com vocês. Vou guardar essa experiência na lem brança por m uito, m uito tem po. Vocês foram tão pacientes, e sei que vão levar para casa o que ouviram hoj e e fazer algo m agnífico com isso.” (“Muito obrigado” estaria de bom tamanho.)

É incrível o núm ero de palestras que sim plesm ente m alogram no final. E

quantas outras enveredam por um a série de falsos finais, com o se o orador não conseguisse sair do palco. Se não planej ar com cuidado o final, você pode acabar acrescentando parágrafos e m ais parágrafos. Finalmente, o ponto essencial,

como eu disse... Assim, em conclusão... E, só para destacar mais uma vez, isso é importante porque... E, claro, também é importante ter em mente... Ah, uma última coisinha. É cansativo. E prej udica o im pacto da palestra.

Vej am os sete m aneiras m ais eficazes de encerrar a palestra: Dar um a visão panorâm ica

Você usou a palestra para explicar um trabalho específico. No fim , por que não proporcionar um a visão geral, um conj unto m ais am plo das possibilidades que seu trabalho encerra?

David Eaglem an m ostrou que o cérebro hum ano pode ser entendido com o um reconhecedor de padrões, e, se você conectar a ele novos dados elétricos, ele poderá interpretá-los com o se proviessem de um novo órgão sensitivo, de m odo que se poderiam perceber por intuição novos aspectos do m undo em tem po real.

Eaglem an encerrou sugerindo as possibilidades ilim itadas dessa realidade: Im agine um astronauta capaz de sentir o estado de saúde de toda a tripulação da Estação Espacial Internacional; ou você ser capaz de sentir estados invisíveis de sua saúde, com o o nível de açúcar no sangue e as condições de seu biom a; ou ter visão de 360 graus; ou visão em infraverm elho ou ultravioleta. A questão é a seguinte: à m edida que avançam os para o futuro, som os cada vez m ais capazes de escolher nossos próprios dispositivos periféricos. Não terem os que esperar as dádivas sensoriais da Mãe Natureza, em sua escala de tem po; ela, com o qualquer boa m ãe, j á nos deu os instrum entos necessários para sairm os de casa e definirm os nossa traj etória. Portanto, agora a pergunta é: com o você quer sair de casa e sentir seu universo?

Convoque para a ação

Se você deu um a grande ideia a seu público, por que não encerrar instigando-o a trabalhar nela?

Am y Cuddy, professora da faculdade de adm inistração de Harvard, concluiu sua palestra sobre posturas de poder instando os presentes a tentar aplicá-las na vida e a repassá-las a outras pessoas:

Com partilhe. Divida [essa ideia] com as pessoas, porque as que vão se beneficiar m ais dela são as que não têm recursos, tecnologia, status ou poder. Com partilhe, porque elas podem aplicá-la de m aneira privada. Só vão precisar do próprio corpo, de privacidade e de dois m inutos, e isso pode m udar m uito o rum o da vida delas.

Talvez esse cham ado assertivo tenha contribuído para o extraordinário sucesso da apresentação.

Em sua palestra sobre hum ilhação pública, o escritor Jon Ronson fez um cham ado à ação adm iravelm ente sucinto:

A m elhor coisa em relação às m ídias sociais foi ter dado voz a quem não tinha, m as agora estam os criando um a sociedade de vigilância em que a m aneira m ais inteligente de sobreviver é voltar a não ter voz. Não devem os fazer isso.

Com prom isso pessoal

Convocar a plateia à ação é ótim o, m as de vez em quando o orador acerta em cheio ao assum ir um com prom isso gigantesco. No TED, o exem plo m ais espantoso disso aconteceu quando Bill Stone falou sobre as possibilidades da volta do hom em à Lua e afirm ou estar convencido de que um a expedição poderia criar um a nova indústria de m assa e abrir a exploração espacial para um a nova geração. Foi então que ele disse:

Gostaria de encerrar dando o prim eiro passo aqui no TED. Pretendo liderar essa expedição.

Um com prom isso pessoal com o esse pode ser incrivelm ente atraente. Lem bra o exem plo de Elon Musk no Capítulo 1? “De m inha parte, nunca hei de desistir.

Repito: nunca.” Foi esse o segredo que deu vida nova à sua equipe da SpaceX.

Em 2011, a nadadora Diana Ny ad deu um a Conferência TED na qual relatou a tentativa de fazer algo que ninguém tinha conseguido: nadar de Cuba à Flórida.

Ela tentou a façanha em três ocasiões, às vezes resistindo a cinquenta horas ininterruptas de natação, enfrentando correntes perigosas e m edusas de ferroada quase letal, m as acabou fracassando. No fim da palestra, ela eletrizou a plateia ao dizer:

O m ar continua ali. A esperança continua viva. E não quero ser a louca que faz isso durante anos e anos e anos, tenta e falha, tenta e falha, tenta e falha

[...] Eu posso nadar de Cuba até a Flórida e vou nadar de Cuba até a Flórida.

Dois anos depois, Diana retornou ao palco do TED para descrever com o, aos 64 anos, havia enfim conseguido.

Assim com o em qualquer outra situação, assum ir um grande com prom isso exige bom senso. Se isso for feito da form a errada, pode levar a um desconforto na hora e a um a perda de credibilidade depois. Mas, caso você se envolva plenam ente na transform ação de um a ideia em ação, talvez valha a pena.

Valores e visão

É possível transform ar o tem a da palestra num a visão inspiradora ou esperançosa de com o as coisas deveriam ser? Muitos oradores tentam . A falecida Rita Pierson, que fez um a bela apresentação sobre a construção de um relacionam ento verdadeiro entre professores e alunos, term inou assim : Ensinar e aprender deveriam trazer alegria. Com o este m undo seria poderoso se nossas crianças não tivessem m edo de correr riscos, não tivessem m edo de pensar e contassem com um m entor! Toda criança m erece um m entor, um adulto que nunca desista dela, que entenda a força desse relacionam ento e insista em que a criança sej a o m elhor indivíduo possível. Essa tarefa é árdua? Pode apostar que sim ! Pode apostar tudo. Mas im possível não é. Isso é realizável. Som os educadores. Nascem os para fazer a diferença. Muito obrigada.

Rita m orreu m eses depois da palestra, m as seu cham ado ainda ecoa. A professora Kitty Boitnott escreveu um com ovente tributo: “Eu não a conheci e não sabia dela até hoj e, m as agora, com sua palestra, ela m exeu com igo e m e fez lem brar por que sou professora há m ais de três décadas.”

Moldura que dá certo

Alguns oradores encontram um a form a de recontextualizar habilm ente a ideia que defendem . A terapeuta Esther Perel fez um apelo por um enfoque m ais sincero da infidelidade, que incluísse a possibilidade de perdão. E encerrou assim : Encaro a traição am orosa de um a perspectiva dupla: m ágoa e traição, por um lado; crescim ento e autoconhecim ento, por outro — o que ela fez a você e o que significou para m im . Quando um casal recorre a m im depois de um a traição am orosa revelada, com frequência eu digo: hoj e em dia, no Ocidente, m uita gente terá dois ou três relacionam entos ou casam entos, e alguns vão tê-los com a m esm a pessoa. Seu prim eiro casam ento acabou.

Vocês querem criar um segundo casam ento j untos?

Am anda Palm er, que desafiou a indústria fonográfica a repensar seu m odelo de negócio, term inou desta form a:

Acho que as pessoas ficaram obcecadas com a questão errada, sobre com o fazer o público pagar pela m úsica. Mas e se com eçássem os perguntando com o perm itir que ele pague pela m úsica?

Em am bos os casos, um a pergunta inesperada trouxe um agradável m om ento de insight e encerram ento, fazendo a plateia aplaudir de pé.

Sim etria narrativa

Um a palestra m eticulosam ente construída em torno de um a linha m estra pode, ao rem eter à introdução, dar ensej o a um a conclusão satisfatória. Steven Johnson com eçou sua palestra sobre o nascim ento de ideias falando da im portância dos cafés na Grã-Bretanha industrial. Estes eram lugares em que os intelectuais se reuniam para estim ularem uns aos outros. No fim da apresentação, contou o curioso caso da invenção do GPS, exem plificando todos os seus argum entos sobre o assunto. E então, com brilhantism o, m encionou o fato de que, provavelm ente, todos na plateia haviam usado o GPS naquela sem ana para fazer coisas com o... encontrar o café m ais próxim o. Deu para ouvir a plateia suspirar em reconhecim ento, o que foi seguido de aplausos ocasionados pela m aneira satisfatória com o ele fechou o círculo da narrativa.

Inspiração poética

Às vezes, se a palestra consegue envolver a plateia, é possível encerrar com um texto poético que em ocione. Não se deve recorrer a isso à toa. Mas, quando funciona, é lindo. Brené Brown term inou assim sua palestra sobre vulnerabilidade:

Foi isto o que eu descobri: nos deixarm os ser vistos, vistos em toda a nossa profundidade, vistos em toda a nossa vulnerabilidade; am ar de todo o coração, m esm o quando não há garantias [...] praticar a gratidão e a alegria nos m om entos terríveis em que nos perguntam os Posso amar você tanto assim? Posso acreditar nisso com tanta paixão? Posso ser tão ardente assim? , sim plesm ente parar [...] e dizer: “Sou m uito grata, porque toda essa vulnerabilidade significa que estou viva.” Por últim o, acho que talvez o m ais im portante sej a acreditar que som os o suficiente. Porque eu acredito que, quando com eçam os com um sentim ento que diga “eu sou suficiente”, param os de gritar e com eçam os a ouvir, som os m ais bondosos e gentis com os que nos cercam e m ais bondosos e gentis com nós m esm os. É o que tenho a dizer. Obrigada.

E o advogado especialista em direitos hum anos Bry an Stevenson fechou sua palestra de enorm e sucesso sobre as inj ustiças do sistem a prisional am ericano com as seguintes palavras:

Eu vim ao TED por acreditar que m uitos de vocês entendem que o arco m oral do universo é longo, m as pende para a j ustiça. Que não nos tornarem os seres hum anos plenam ente evoluídos se não nos im portarm os com direitos hum anos e dignidade básica. Que tudo em nossa sobrevivência está ligado à sobrevivência de todos. Que nossas visões sobre tecnologia, design, entretenim ento e criatividade precisam casar com visões de hum anidade, com paixão e j ustiça. E, acim a de tudo, para aqueles entre vocês que, assim com o eu, acreditam nisso, venho dizer sim plesm ente: m antenham o olhar fixo na recom pensa, sigam em frente.

Repito, não se pode fazer isso de m aneira superficial. Só dá certo quando o resto da palestra j á preparou o terreno e quando ficou claro que o orador conquistou o direito de evocar tais sentim entos. No entanto, nas m ãos certas e no m om ento certo, esses encerram entos podem ser transcendentais.

Sej a qual for seu encerram ento, assegure-se de planej á-lo. Um parágrafo final criativo, seguido de um sim ples “obrigado”, é sua m elhor chance para dar um fim satisfatório a seu esforço. Vale a pena descobri-lo.
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FIG URINO

O que devo usar?

Muitos oradores se preocupam com as roupas que devem usar para causar boa im pressão. Talvez eu sej a a últim a pessoa a quem deveriam recorrer para pedir conselhos. Eu sou o cara que, um dia, subiu ao palco com um belo colete am arelo vivo sobre um a cam iseta preta da últim a m oda e calça tam bém preta, achando que estava ótim o, enquanto o público sim plesm ente se perguntava: Por que será que esse cara veio fantasiado de abelha?

Por isso, entreguei este capítulo a Kelly Stoetzel, pois ela tem não só um estilo fabuloso com o um a fantástica capacidade de deixar os oradores à vontade. Eis os conselhos dela.

Kelly Stoetzel escreve:

A últim a coisa que você quer é se estressar com o figurino nas horas que antecedem a palestra, e a escolha da roupa é um dos itens da lista de tarefas que podem ser resolvidos com antecedência.

Na m aioria dos am bientes, o im portante é usar algo com que se sinta bem . No TED, preferim os roupas razoavelm ente inform ais, que deem a im pressão de que estam os todos j untos em um retiro. Em outros lugares pode se preferir terno e gravata. Provavelm ente você não vai querer que o prim eiro pensam ento inconsciente da plateia sobre você sej a algo com o: enfadonho, desleixado, de mau gosto, chato ou peixe fora d’água. Mas, se você evitar essas possíveis arm adilhas e usar algo com que se sinta bem , terá m elhores condições de proj etar um a im agem de segurança. E o público vai reagir a isso. Acredite se quiser, m as a roupa pode lhe valer um a sintonia com o público antes m esm o de você abrir a boca.

Ao decidir o que usar, vale a pena se fazer algum as perguntas, com o: Há um dress code ? Como o público estará vestido? Você provavelm ente vai querer se vestir com o os ouvintes, só um pouquinho m ais elegante.

Vai haver filmagem? Se houver, evite o branco (a luz pode estourar), o preto (você pode acabar parecendo um a cabeça flutuante) e estam pas ou padrões m uito pequenos (que podem causar um a estranha trem ulação nas im agens fotográficas ou de vídeo, conhecida com o efeito moiré).

Você vai usar microfone auricular? Há alguns riscos: m uitas vezes, nem bem o orador com eça a falar, ruídos estranhos, fortes, m etálicos com eçam a surgir do nada. São os brincos batendo no m icrofone. Evite brincos de pingente! Para os

hom ens, um a barba de três dias tam bém pode causar ruídos que lem bram arranhões.

Ao escolher acessórios, evite pulseiras que chacoalhem e coisas brilhantes que possam causar reflexo. Um a echarpe pode ser um bom m odo de acrescentar um pouco de cor caso você tenha escolhido um a roupa em tons neutros.

Talvez você use um a bateria de m icrofone no cinto. Por isso, sentirá m ais segurança se tiver um cinto firm e ou um a cintura definida para pendurar a bateria.

Como será o palco? Pense em usar algo colorido para se destacar do fundo e em se vestir para as pessoas da últim a fileira. No TEDWom en, Linda Cliatt-Way m an usou um vestido rosa vivo — evitando assim que sua figura se confundisse com o cenário —, e os olhos da plateia não desgrudaram dela, do m om ento em que subiu ao palco até os aplausos finais.

A plateia, assim com o a câm era, adora cores fortes e vibrantes.

Roupas bem m arcadas tendem a ficar m elhor no palco do que as folgadas e frouxas. Procure algo que proporcione um a boa silhueta e certifique-se de usar o tam anho certo — nem folgado, nem apertado.

Em bora sej a bom levar essas diretivas em conta, um a expressão de estilo pessoal pode superar tudo isso. Sem anas antes do TED2015, m andam os um a nota aos oradores com lem bretes finais, entre eles um a recom endação de que os hom ens dispensassem a gravata. O produtor e apresentador de rádio Rom an Mars questionou: “Por que não usar gravata? As gravatas são ótim as.”

Respondem os que, caso ele considerasse a gravata algo essencial, poderia ignorar a sugestão. Mars apareceu de gravata. Ele se sentia bem , parecia bem e se saiu bem . Com seu pronunciado e m aravilhoso senso de estilo, o capista de livros Chip Kidd tam bém quebrou satisfatoriam ente a regra de não usar gravata.

Caso ainda não tenha certeza sobre o que usar, vá às com pras com alguém em cuj o gosto você confie. Às vezes, a im agem que você vê no espelho não corresponde exatam ente à visão dos outros. Eu m esm a quase sem pre faço isso, e m e arrependi das vezes em que não fiz. Um a segunda opinião pode ser inestim ável.

Antes de subir ao palco, vej a se as roupas estão bem passadas. Roupas am assadas são a m aneira m ais fácil de m ostrar que você não se em penhou m uito. Se for falar no fim do dia, vale a pena levar a roupa num cabide e vesti-la pouco antes da apresentação. E um a lição im portante que aprendi da pior m aneira: se pretende usar o ferro de passar do hotel, passe as roupas de véspera e teste o ferro num a toalha antes. Esses ferros nem sem pre estão em boas condições, podem estar vazando ou suj os. (A equipe do TED Fellows leva consigo um pequeno vaporizador portátil com o qual socorre oradores am arrotados!) Vale a pena ensaiar a palestra usando a roupa que vestirá no dia. Eu m e lem bro de um a palestrante cuj a roupa saiu do lugar no início da apresentação. As

alças do sutiã caíram e ficaram penduradas nos braços durante a palestra. Nossos editores de im agem conseguiram fazer um a m ágica, então no vídeo não se nota, m as isso seria evitado com um ensaio com figurino e alfinetes.

Repito: o m ais im portante é usar algo que reforce sua segurança. Isso é algo que se pode resolver com antecedência. E vai ser um a coisa a m enos com que se preocupar e a m ais para trabalhar a seu favor.

E de volta a Chris:

Obrigado, Kelly. Gente, tom e nota!

Dito e feito tudo isso, não atente dem ais a essa parte. Sua paixão e suas ideias im portam m ais do que sua aparência.

Quando o professor Barry Schwartz se apresentou no palco do TED em Oxford para dar sua palestra sobre o paradoxo da escolha, era um dia quente de verão, e ele usou berm uda e cam iseta. Disse que, se soubesse que a palestra seria gravada e pararia na internet, teria escolhido outro figurino. Mas isso não im pediu que a apresentação tivesse m ilhões de visualizações.

Am anda Palm er diz que o único arrependim ento quanto aos preparativos para sua palestra foi ter escolhido um a cam iseta cinza que escureceu debaixo dos braços por causa da transpiração. Mas a plateia achou que aquilo fazia parte de sua postura diante da vida, que privilegia a quebra de regras, e a palestra foi um sucesso ao vivo e on-line.

Resum indo:

1. Faça o que Kelly diz.

2. Escolha com antecedência roupas e acessórios com que se sinta bem .

3. Foque nas ideias, não nas roupas!
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PREPARO MENTAL

Como controlar os nervos?

O m edo desencadeia nossas reações ancestrais de luta ou fuga. O corpo se contrai com as descargas quím icas, pronto para atacar ou fugir. Pode-se m edir fisicam ente essa reação pelo aum ento da adrenalina na corrente sanguínea.

A adrenalina é ótim a quando fornece a energia necessária para você sair em disparada pelas savanas africanas em busca de segurança e sem dúvida fornecerá energia e entusiasm o para sua presença de palco. Mas, em excesso, é ruim . Pode fazer a boca ficar seca e provocar um nó na garganta. Sua função é turbinar os m úsculos, m as, se os m úsculos não forem usados, podem se contrair e dar origem ao trem or associado a casos extrem os de tensão nervosa.

Nesses casos, alguns orientadores aconselham o uso de rem édios, em geral betabloqueadores, m as o inconveniente é que eles podem reduzir sua energia. Há várias outras estratégias para fazer a adrenalina trabalhar a seu favor.

Voltem os a Monica Lewinsky. No Capítulo 1, ela relatou a intensidade de seu nervosism o ao realizar a palestra. Se ela conseguiu dom inar os nervos, aposto que você tam bém consegue. Vej a o que ela fez, em suas próprias palavras: Quando a m ente com eça a divagar ou perde o foco, alguns tipos de m editação nos orientam a nos concentrarm os na respiração ou em nosso m antra. Foi o que fiz com a m inha ansiedade. Sem pre que pude, tentei ao m áxim o voltar ao obj etivo da palestra. Um de m eus dois m antras era ISTO

É IMPORTANTE. (Na verdade, rabisquei isso no alto da prim eira página da m inha fala, que levei ao palco.) O outro m antra que funcionou foi EU

CONSIGO FAZER ISTO.

Se você vai ficar de pé num palco e falar a um público, é porque alguém , em algum lugar, achou que você tinha algo relevante para dividir com os outros. Passei um tem po definindo para m im m esm a com o eu esperava que m inha fala aj udasse outras pessoas que estavam sofrendo. Eu m e agarrei à im portância e ao obj etivo da m inha fala com o se ela fosse um a tábua de salvação.

Utilizei ferram entas que funcionaram para m im . Usei tudo a que tinha direito em term os de apoio e para ter as reservas no nível m áxim o no dia da palestra, e assim dar conta dela. Nos últim os dezessete anos, passei um tem pão aprendendo a controlar a ansiedade e os traum as do passado. Na m anhã da apresentação, sem ordem específica, eu m e vali de terapia de biorressonância, exercícios respiratórios, um a terapia cham ada Técnica de Libertação Em ocional (m ais conhecida com o “tapping”; fiz isso nos bastidores, m inutos antes de subir ao palco), cantei, fiz diversos exercícios de aquecim ento com m eu orientador de palestras, cam inhei para fazer a adrenalina correr pelo corpo, m e certifiquei de rir pelo m enos um a vez, fiz exercícios de visualização e, por últim o, assum i pose de poder (por sorte, com a inigualável Am y Cuddy ).

Em m ais de um a ocasião, duvidei da m inha capacidade de concretizar a palestra. Na noite anterior ao ensaio de conteúdo, três sem anas antes da apresentação, eu m e debulhei em lágrim as, exasperada porque o conteúdo não estava tom ando form a. Pensei em desistir depois do ensaio, m as fiquei im pressionada com a recepção positiva. Esperei os “m as” e “poréns”, no entanto eles nunca chegaram .

Ainda insegura, passei m uito tem po pensando nessa reação, m as, com o acabei concluindo, se gente que sabe o que está fazendo no que se refere a Conferências TED acha que m inha fala é convincente, eu posso confiar nela; j á tinha ido longe dem ais para desistir.

Durante o processo, quando m e deparava com dúvidas, procurava m e concentrar na m ensagem que queria passar, e não na m ensageira. Sem pre que m e sentia nervosa ou insegura, eu sim plesm ente tentava ser forte e m e convencer de que só tinha de fazer o m elhor que conseguisse [...] e, se m inha m ensagem chegasse a pelo m enos um a pessoa e eu aj udasse pelo m enos um a pessoa a se sentir m enos solitária em sua experiência de vergonha e hum ilhação on-line, a palestra j á teria valido a pena.

A experiência m udou m inha vida em m uitos aspectos.

Esse é o m ais com pleto conj unto de ferram entas de controle dos nervos que você j á viu. Deve-se tentar todas as técnicas de Monica? Não. Cada pessoa é de um j eito. Mas o fato de ela ter transform ado um m edo paralisante num a presença de palco calm a, segura e interessante serve para convencer qualquer um de que isso é possível.

O que eu recom endo é o seguinte:

Use o medo como motivação. É para isso que ele serve. Assim , fica m ais fácil você se com prom eter de verdade a ensaiar a palestra quantas vezes forem necessárias. Sua segurança vai aum entar, o m edo vai dim inuir, e a palestra será m elhor.

Deixe seu corpo ajudar! Antes de subir ao palco, há um a série de coisas im portantes a fazer que aj udam a contornar a descarga de adrenalina. A m ais im portante é respirar. Respirar fundo, com o na m editação. O oxigênio

acalm a. Você pode fazer isso até na plateia, enquanto aguarda sua cham ada.

Inspire fundo, pelo diafragm a, e deixe o ar sair devagar. Repita três vezes.

Se estiver fora da vista do público e sentir a tensão tom ar conta do corpo, convém experim entar exercícios físicos m ais vigorosos.

No TED2014, eu estava superestressado com a perspectiva de entrevistar Richard Ledgett, da Agência Nacional de Segurança, sobre a polêm ica envolvendo Edward Snowden. Dez m inutos antes da sessão, fugi para um corredor nos fundos do palco e com ecei a fazer flexões. Não conseguia parar. Acabei fazendo 30% m ais do que achava ser capaz. Era adrenalina pura, e, ao queim á-la daquela form a, senti a calm a e a segurança voltarem .

Beba água. A pior parte do nervosism o é quando a adrenalina suga toda a água da sua boca e você com eça a sentir dificuldade para falar. Com o eu j á disse, controlar a adrenalina é o m elhor antídoto, m as se hidratar tam bém é.

Cinco m inutos antes de com eçar, tente beber um terço de um a garrafa de água. Isso aj uda a evitar a boca seca. (Mas não beba com m uita antecedência. Salm an Khan bebeu e teve de correr para o banheiro bem na hora da apresentação. Voltou no últim o instante.)

Evite o estômago vazio. Quando a pessoa está nervosa, com er pode ser a últim a coisa que ela quer fazer, m as o estôm ago vazio pode aum entar a ansiedade. Com a algo leve m ais ou m enos um a hora antes de subir ao palco e/ou tenha à m ão um a barrinha de proteína.

Lembre-se do poder da vulnerabilidade. O público recebe bem oradores nervosos, sobretudo quem reconhece a situação. Se você disser algo errado ou gaguej ar de leve nas prim eiras palavras, diga algo legal com o: “Epa, desculpem . Estou um pouquinho nervoso.” Ou: “Com o podem ver, não costum o dar palestras. Mas esta era im portante dem ais para recusar.” O

público vai com eçar a torcer por você ainda m ais. Num a Sy dney Opera House lotada, a cantora e com positora Megan Washington confessou aos espectadores do TEDx que tinha lutado a vida inteira contra a gagueira que eles estavam ouvindo. Sua franqueza e seu desconforto inicial tornaram ainda m ais sensacional a m úsica que ela cantou com perfeição.

Procure “amigos” na plateia. No com eço da palestra, procure rostos que lhe pareçam sim páticos. Se encontrar três ou quatro em pontos diferentes da plateia, dirij a a eles sua palestra, olhando de um para outro. Todos perceberão a sintonia, e o incentivo que você vai descobrir nesses rostos lhe dará calm a e segurança. Talvez você consiga levar alguns de seus am igos de

verdade ao auditório. Fale para eles. (Além do m ais, falar aos am igos tam bém aj uda a encontrar o tom de voz adequado.)

Tenha um plano B. Se estiver achando que as coisas podem dar errado, planej e algum as j ogadas alternativas. Tem m edo de esquecer o que vai dizer? Mantenha anotações, ou o roteiro, ao alcance da m ão. (Roz Savage levou o dela dentro da blusa. Ninguém se im portou quando ela perdeu o fio da m eada algum as vezes e recorreu a ele.) Tem e que o equipam ento falhe e você precise im provisar? Bem , em prim eiro lugar, o problem a é do organizador, e não seu, m as não há nada de m au em ter um a historinha para contar se precisar encher linguiça, m elhor ainda se for pessoal: “Enquanto eles dão um j eito nisso, vou lhes contar a conversa que tive há pouco com um taxista...”, ou “Ah, que bom ! Agora tenho a oportunidade de contar algo que precisei cortar por questão de tem po...”, ou “Ótim o! Tem os alguns m inutos extras. Então eu vou fazer a vocês um a pergunta. Alguém aqui, algum a vez...”.

Concentre-se no que está dizendo. A sugestão de Monica — escrever ISTO

É IMPORTANTE nas anotações — é excelente. É o m elhor conselho que posso dar. Não se trata de você, m as da ideia pela qual você tem paixão. Sua tarefa é estar ali a serviço da ideia, dá-la de presente. Se m antiver isso em m ente quando subir ao palco, vai se sentir livre.

O cantor Joe Kowan ficava paralisado pelo nervosism o a ponto de não conseguir fazer o que m ais am ava: cantar para as pessoas. Assum iu isso, passo a passo, e se obrigou a participar de pequenos eventos, m esm o ouvindo o trem or na voz. Acabou escrevendo um a m úsica sobre o m edo do palco, a qual cantava nos shows quando precisava. O público adorava, e ele passou a ver o nervosism o com o um am igo. Ofereceu um a m aravilhosa palestra (e um a m úsica) para explicar com o conseguiu isso.

Num ciclo de palestras em Toronto, há m ais de quinze anos, eu vi a rom ancista Barbara Gowdy congelar no palco. Ela sim plesm ente ficou ali, trem endo. Não conseguia falar. Barbara achava que seria entrevistada, m as no últim o m inuto lhe disseram que precisaria falar. O m edo lhe saía por todos os poros. Mas aí aconteceu a coisa m ais inesperada. A plateia com eçou a aplaudir e dar vivas. Ela com eçou hesitante, parou. Mais aplausos. E aí com eçou a falar dos insights m ais eloquentes, m ais íntim os de seu pensam ento e seu processo criativo. Foi a palestra m ais m em orável daquele ciclo. Se ela tivesse chegado cheia de confiança e com eçasse a falar, não teríam os ouvido com tanta atenção nem dado tanta im portância ao que disse.

O nervosism o não é um a m aldição. Ele pode ser transform ado e com isso gerar um ótim o resultado. Faça as pazes com seu nervosism o, reúna coragem e vá em frente!
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O CENÁRIO

Púlpito, monitor de referência, fichas ou (epa!) nada?

A am bientação da palestra é fundam ental. Com pare dois cenários. Cenário A: um orador num pódio, atrás de um púlpito grandalhão, lendo um roteiro dirigido a um a plateia um tanto distante. Cenário B: um orador de pé, desprotegido, num palco pequeno e cercado de público por três lados.

Nos dois casos fala-se em público, m as na verdade são atividades bem diferentes. O cenário B pode parecer assustador. Você fica ali, vulnerável, sem laptop, sem roteiro, o corpo inteiro exposto, sem ter onde se esconder, penosam ente consciente de que todos os olhos estão em você e a curta distância.

O cenário A evoluiu ao longo dos anos para se adaptar às necessidades de cada orador. Antes da eletricidade, ele precisava de um pequeno púlpito onde pôr as anotações. Mas, ao longo do século XX, os púlpitos (ou pódios) foram crescendo cada vez m ais, de m odo a acom odar um a lâm pada para o roteiro, botões para passar slides e, m ais recentem ente, um laptop. Acreditava-se que, com a m aior parte do corpo ocultada e apenas o rosto à m ostra, o orador ganhava autoridade, talvez em virtude da associação inconsciente com um pregador religioso no púlpito. De propósito ou não, os púlpitos m aiores ergueram um a grande barreira visual entre orador e público.

Do ponto de vista do orador, tudo isso pode ser m uito confortável. Com o não achar bom ? Todo o necessário para sua palestra está ali, ao alcance das m ãos. E

você sente m ais segurança. Não im porta se esqueceu de lustrar os sapatos ou se vestiu um a cam isa m eio am arrotada. Ninguém vai ver. Você tem um a linguagem corporal esquisita ou m á postura? Problem a nenhum . O púlpito tam bém esconde isso. Praticam ente só seu rosto estará visível. Ufa! E viva!

Mas, do ponto de vista do público, perde-se m uito. Dedicam os um capítulo inteiro à im portância da sintonia entre orador e plateia. E grande parte da sintonia depende da disposição do orador a se m ostrar vulnerável. É um a interação sem palavras, m as poderosa. Se um orador baixa a guarda, a plateia repete o gesto. Se ele se m antém distante e em segurança, a plateia faz o m esm o.

Richard Saul Wurm an, um dos fundadores do TED, era inflexível quanto a isso. Nada de pódio! Nada de púlpito! Nada de palestras lidas! Ele não gostava de nada que tornasse m ais form al a relação entre plateia e orador. (Isso incluía a gravata, que ele proibiu term inantem ente. Quando Nicholas Negroponte o desafiou e apareceu de terno e gravata, Richard subiu ao palco com um a tesoura e a cortou!)

Essa posição é um a das razões pelas quais as Conferências TED são diferentes daquelas a que o público se acostum ou. Os palestrantes são obrigados a ser vulneráveis. E a plateia corresponde.

Caso você se sinta à vontade, realizar a palestra diante da plateia sem púlpito é a m elhor escolha. A grande m aioria das Conferências TED é assim , e incentivam os todos os palestrantes a tentar. Mas tudo tem um preço, e no TED de hoj e adm itim os que há diversas m aneiras de dar um a palestra, tanto em benefício da variedade quanto para atender às necessidades de cada orador. Para os palestrantes, é bom que sej am levados ao lim ite de sua zona de conforto. Mas, com o eu disse, você pode acabar indo longe dem ais. Aprendi com Daniel Kahnem an e outros que fazer alguém falar num cenário que o faça se sentir seguro e lhe perm ita encontrar as palavras com m ais naturalidade é m ais im portante que m axim izar a vulnerabilidade.

Portanto, o obj etivo deste capítulo é m ostrar os prós e contras de cada cenário e encontrar o m odo de falar que lhe pareça m ais adequado.

A prim eira questão fundam ental: para fazer um a boa palestra, quantas anotações você precisa consultar? A escolha é fácil se você decorou todo o texto ou poderá falar consultando um a pequena lista de tópicos escrita à m ão: suba ao palco e faça um a palestra direta, de ser hum ano para seres hum anos. Nada de púlpito, nada no m eio, só você, um a ficha na m ão e a plateia. Em m uitos aspectos, esse é o padrão-ouro desej ável. Ele vai lhe dar a m elhor oportunidade de construir um a forte sintonia, baseada na vulnerabilidade que você transm ite.

Mas nem todos se sentem bem nessas condições, e talvez nem toda palestra j ustifique o investim ento necessário para você se sair bem nessa situação.

Portanto, se você acha que vai precisar de m uitas anotações, ou m esm o de um roteiro com pleto, qual é o problem a? Eis aqui um a lista de possibilidades de apoio. Estão em ordem crescente em relação à segurança que proporcionam , m as algum as são bem m elhores do que outras.

CÓPIA DE SEGURANÇA

Nesta m odalidade, antes de subir ao palco, você põe um conj unto com pleto de anotações ou m esm o o roteiro na m esa ou no púlpito na lateral do palco, ou ao fundo, j unto com um a garrafa d’água. Você procura dar a palestra na frente do palco, sabendo que, se em perrar, pode ir até as anotações, tom ar um gole d’água e prosseguir. Do ponto de vista da plateia, isso é com pletam ente natural, não há problem a algum . Com as anotações a certa distância, você evitará a tentação de ficar olhando para elas toda hora e terá grandes chances de term inar a apresentação sem usá-las. Mas você sente um alívio só de saber que elas estão ali, à sua m ão.

SLIDES COMO GUIAS

Muitos palestrantes usam slides para refrescar a m em ória. Já falam os disso brevem ente. O que não se deve fazer, claro, é usar o PowerPoint com o um a cópia com pleta da palestra e m ostrar um a série de slides crivados de texto. Isso é horrível. Mas, caso você tenha im agens adequadas para acom panhar cada ponto principal da apresentação, essa possibilidade pode funcionar m uito bem , desde que tenha pensado nas transições. As im agens são lem bretes eficientíssim os, m as ainda assim você pode usar um a ficha com anotações adicionais.

FICHAS MANUAIS

Talvez suas anotações não caibam num a única ficha. Você quer se lem brar de cada transição de slide, dos exem plos que acom panham cada tópico principal ou do texto exato de encerram ento. Nesse caso, o m elhor pode ser usar um conj unto de fichas e folhear um a a um a. Convém prendê-las com um clipe para evitar que saiam da ordem em caso de queda. Essas fichas são quase im perceptíveis e perm item checar em que ponto da palestra você se encontra. O único inconveniente é precisar consultá-las poucas vezes e, quando quiser encontrar um tópico, ter de passar por cinco ou seis fichas para chegar ao que procura.

Um a alternativa é usar um a prancheta ou folhas de papel de tam anho norm al.

Elas exigem poucas viradas de página, porém são m ais visíveis. É provável que as fichas sej am m elhores, e, caso a palestra recorra bastante a im agens, um a boa técnica seria ter um a ficha por slide, com o texto de transição para o slide seguinte.

Dito tudo isso, ainda é im portante que você tenha a palestra na ponta da língua para não ficar toda hora olhando para baixo.

Muitos oradores do TED usam fichas. Talvez você não as vej a na tela, m as isso se deve, em parte, ao bom trabalho de nossos editores de im agem e, em parte, ao fato de m uitos oradores usarem as fichas apenas com o apoio ocasional. O ponto positivo dessa técnica é perm itir que o orador cam inhe livrem ente pelo palco, levando consigo tudo de que precisa para m anter a apresentação nos trilhos.

SMARTPHONE OU TABLET

Alguns oradores vêm preferindo usar aparelhos eletrônicos com o substitutos tecnológicos das fichas. Em vez de levar um a porção de fichas, a ideia é sim plesm ente fazer rolar a palestra na tela. Isso sem dúvida pode libertar o orador do púlpito. Mas não sou grande fã desse recurso. Um dos m otivos é que, quando o orador olha para a tela, inconscientem ente a plateia pensa que a sintonia entre os dois se quebrou. A culpa é das tantas m ensagens de texto que não

param os de receber.

Além disso, m uita coisa pode dar errado. Um sim ples toque acidental na tela pode fazer o roteiro sum ir, e aí você precisar rolar muitas telas até se situar.

Talvez alguém ainda invente o aplicativo perfeito para rem ediar o problem a, porém , até agora, essa solução é m ais dem orada e atrapalhada do que as boas e velhas fichas. Tudo bem que você tenha seu roteiro num iPad com o cópia de segurança, m as não recom endo usar um aparelhinho eletrônico para consultas frequentes.

MONITORES DE REFERÊNCIA

Em m uitas palestras de alto nível, os organizadores instalam m onitores de referência dentro do cam po visual do palestrante. Podem ficar no chão do palco ou no fundo da sala, atrás e acim a do público. Seu principal obj etivo é perm itir que o palestrante se certifique de que o slide avançou sem precisar se virar toda hora. Mas eles tam bém podem ser usados (apenas por você) para m ostrar o texto que acom panha um slide e/ou o slide seguinte, para que possa se preparar. Tanto o PowerPoint quanto o Key note contam com esse recurso, o m odo de exibição do apresentador. Há vantagens óbvias em usá-lo. Se você estruturou a palestra para m ostrar um slide por tópico, pode usar m onitores de referência para m anter o fio da m eada com conforto. Mas tam bém há arm adilhas a evitar.

Às vezes, o orador olha para o m onitor errado, confunde o slide atual com o seguinte e entra em pânico, achando que está m ostrando o slide errado. Mas m uito pior é a tendência de ficar dependente dem ais das notas na tela e consultá-las com excessiva frequência. Isso é ainda m ais em baraçoso do que um orador que não para de olhar para as anotações. A m enos que os m onitores de referência tenham sido instalados bem no m eio da plateia, ela perceberá claram ente quando o palestrante estiver olhando para as telas. O olhar dele estará sem pre voltado para o piso do palco, ou pairando sobre a cabeça dos ouvintes.

Pode ser m uito desconcertante, o inverso do desej ado contato visual que prom ove a identificação.

Além do m ais, há algo de fam iliar e reconfortante em ver que um orador recorre de vez em quando às anotações. Elas estão ali, e todos podem ver o que ele está fazendo. Isso não é problem a. Entretanto, quando os olhos dele procuram um m onitor de referência, pode haver um distanciam ento. De início, talvez a plateia nem note, m as, se continuar acontecendo, ela com eça a achar estranho. É

um pouco com o o Vale da Estranheza, ao qual j á m e referi. As coisas estão quase certas, m as ainda falta algo. E a lacuna fica esquisita.

Isso pode virar um desastre quando o orador decide ler a palestra inteira estam pada nos m onitores de referência. Os dois prim eiros m inutos são ótim os, m as aí o público percebe que o orador está lendo, e de algum a form a a

apresentação perde a vida. Há uns dez anos, tivem os no TED um a experiência desagradável nesse sentido, quando um a celebridade esportiva veio dar um a palestra e nos convenceu de que precisava ter o texto com pleto nas telas no fundo da sala. Durante a apresentação, o que ele disse saiu perfeito. Mas dava para acom panhar os olhos dele lendo, um m etro acim a da cabeça de todos, e isso acabou com o im pacto da palestra.

O único palestrante que j á vi lendo com sucesso nas telas dos m onitores de referência foi o cantor Bono. Ele é um artista nato e conseguiu ler no lim ite de seu cam po de visão enquanto m antinha m uito contato visual com a plateia, usando um tom de voz natural e soltando tiradas agradáveis. Mesm o assim , as pessoas que perceberam que sua fala, inclusive as piadas, estavam nos m onitores do fundo do auditório ficaram decepcionadas. Elas queriam a m ente de Bono ao vivo diante delas. Se quisessem um discurso poderiam ter recebido por e-m ail.

Nossa recom endação veem ente quanto aos m onitores de referência é: use-os apenas para m ostrar slides, os m esm os que a plateia está vendo. Se precisar acrescentar notas, que sej am poucas e com tópicos de apenas duas ou três palavras. Depois, ensaie a palestra com o m enor núm ero possível de olhadas para os m onitores. Nada de ler! Essa é a única m aneira de m anter a sintonia com a plateia.

TELEPROMPTER

Se os m onitores de referência são perigosos, o teleprom pter é m uito m ais. À

prim eira vista, trata-se de um a invenção brilhante. Ele põe as palavras num a tela invisível para a plateia m as bem diante da linha de visão do orador, que assim pode ler um discurso m antendo contato visual perm anente com o público.

Mas tanta engenhosidade tam bém tem seu calcanhar de aquiles. Se usar um teleprom pter, você correrá o risco de com unicar à sua plateia: Estou fingindo olhar para vocês, mas na verdade estou lendo. E a confusão que isso causa pode ser prej udicial.

Você pode retrucar dizendo que é possível que funcione. O presidente Obam a, um dos m aiores oradores de nossa época, vive usando o teleprom pter. Isso é fato.

Mas divide opiniões entre seus ouvintes. Os que estão dispostos a confiar nele e a gostar dele ignoram e consideram a palestra seu m odo autêntico de falar. Mas seus opositores adoram usar o teleprom pter contra Obam a, zom bam dele por não ser capaz de falar abertam ente e ao vivo. Por isso, o estrategista de m ídia Fred Davis acredita que o recurso é deletério para todos os políticos. Disse Davis ao The Washington Post: “Ele é negativo porque sinaliza falta de autenticidade.

Indica que você não é capaz de falar por si. Sinaliza que há alguém por trás soprando o que você deve dizer.”

No TED, hoj e em dia, relutam os em fixar norm as rígidas e definitivas, m as

sem pre desencoraj am os o uso de teleprom pter no palco principal. O público atual prefere que os oradores façam o m elhor possível de m em ória, com anotações, com ideias espontâneas, e rej eita um trabalho “perfeito”, que m isture leitura com falso contato visual. Assim , o que fazer se você precisar de um roteiro de toda a palestra m as não puder lê-lo num m onitor de referência ou num teleprom pter por m edo de não parecer autêntico? Eis a nossa sugestão.

PÚLPITO QUE NÃO BLOQUEIE A VISÃO

Se você precisar consultar um roteiro com pleto, longas anotações ou um tablet, não dissim ule. Sim plesm ente ponha o m aterial num púlpito. Mas pelo m enos se certifique de que o organizador do evento consiga um púlpito legal, m oderno e que não esconda seu corpo, que sej a transparente ou de pé fino, ao contrário do púlpito pesadão de m adeira que esconde o corpo todo. Depois, dedique-se a conhecer a fundo sua palestra para encarar a plateia durante a m aior parte do tem po, e não o púlpito.

No caso da palestra de Monica Lewinsky, essa foi a solução perfeita. Para ela, decorar tudo aquilo era um risco grande dem ais. No ensaio, ela tentou consultar as anotações em m onitores de referência, m as acham os que não estava dando certo. Ela não parava de olhar por cim a das cabeças dos ouvintes, o que quebrava a sintonia. Felizm ente, Monica saiu-se com algo que nunca tínham os tentado no TED, m as que funcionou à perfeição: ela apoiou suas anotações num atril de partitura. Se você assistir à palestra dela, vai ver que isso não a afasta nem um pouco da plateia. Na verdade, ela quase nunca desce o olhar. Mas aquilo lhe deu a segurança de que precisava para brilhar de verdade.

Por que isso funciona m elhor do que m onitores de referência ou o teleprom pter? Por que não há dúvida sobre o que está acontecendo. É sincero e m anifesto. A plateia pode gostar do fato de você claram ente estar se esforçando para não ler sua fala, olhando em volta, fazendo contato visual, sorrindo, m ostrando espontaneidade. E, caso isso sirva para lhe dar m ais conforto e segurança, o público vai perceber isso em seu tom de voz e relaxar j unto com você.

Assim , essas são suas principais opções. Você pode tam bém inventar algo exclusivo. Clifford Stoll tinha cinco tópicos para sua apresentação e escreveu um em cada dedo. Cada vez que m udava de tem a, a câm era dava um close em sua m ão e, ao m esm o tem po que ele, víam os qual seria o tem a seguinte. Foi original e sim pático.

O im portante é encontrar um m odelo de palestra que funcione, dedicar-se a ele com antecedência e treinar o m elhor que puder, com os m esm os recursos

que usará no palco. (Esse, aliás, é outro ponto contra a dependência de m onitores de referência. Você nunca pode ter 100% de certeza de que o palco é exatam ente igual àquele onde ensaiou.)

Resum indo, é bom ser vulnerável. Tam bém é bom descobrir seu ponto de conforto e segurança. E é essencial ser autêntico.

No palco
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VOZ E PRESENÇA

Dê a suas palavras a vida que elas merecem

A pergunta a seguir é radical: por que se dar ao trabalho de fazer um a palestra?

Por que não preferir sim plesm ente m andar por e-m ail o texto para cada m em bro em potencial da plateia?

Um a palestra de dezoito m inutos com preende cerca de 2.500 palavras. Muita gente é capaz de ler 2.500 palavras em m enos de nove m inutos e entendê-las bastante bem . Então, por que não fazer isso? Evita-se o custo do aluguel da sala.

Evita-se a viagem de todos. Evita-se o risco de confundir as falas e parecer m aluco. E sua palestra ocupa m enos da m etade do tem po que levaria se a falasse.

Quando eu era j ovem , não conseguia entender a vantagem de falar em público. Na faculdade de filosofia, fiquei arrasado ao ver que o m agnífico P. F.

Strawson, grande escritor e brilhante pensador, era, pelo m enos no dia em que o ouvi, um péssim o orador. Ele balbuciou durante sessenta m inutos, lendo cada frase no m esm o tom de voz, e m al levantou os olhos. Percebi que estava perdendo tem po indo a suas palestras quando podia focar em seus livros. Parei de assisti-las. Na verdade, parei de ir a palestras e ponto final. Lim itei-m e a ler.

Um dos m otivos pelos quais m e encantei com o TED foi o fato de perceber que as palestras feitas da form a correta podiam proporcionar algo m ais que sim plesm ente não se pode extrair da palavra im pressa. No entanto, isso não cai do céu nem vale para todos os casos. É preciso pensar esse algo m ais, investir nele, desenvolvê-lo. É preciso conquistá-lo.

Mas o que é esse algo m ais? É a dim ensão hum ana que transform a informação em inspiração.

Pense num a palestra com o dois fluxos de dados paralelos. As palavras são processadas pelo m otor cerebral da linguagem , que opera m ais ou m enos da m esm a form a quando você ouve e quando lê. Mas acim a disso há um fluxo de m etadados que lhe perm ite (em grande m edida de form a inconsciente) avaliar cada segm ento de linguagem que ouve, determ inar o que fazer com ele e com o priorizá-lo. Não há nada parecido com isso na leitura. Isso só ocorre quando você vê um orador e ouve a voz dele. Seguem -se alguns dos efeitos que essa dim ensão extra pode causar:

Sintonia: Eu confio nessa pessoa.

Envolvim ento: Cada frase parece tão interessante! Curiosidade: Eu percebo o que você quer dizer em sua voz e vejo em seu rosto.

Com preensão: A ênfase naquela palavra com aquele gesto — agora entendi.

Em patia: Posso sentir como isso lhe causa mágoa.

Entusiasm o: Uau! Essa paixão é contagiosa.

Convicção: Quanta determinação nesse olhar!

Ação: Quero fazer parte do seu grupo. Conte comigo.

Tudo isso j unto é inspiração, em seu sentido m ais am plo. Penso nela com o a força que diz ao cérebro o que fazer com um a nova ideia. Muitas ideias são arquivadas e provavelm ente esquecidas em pouco tem po. A inspiração, pelo contrário, capta um a ideia e invade o núcleo da atenção de nossa m ente: Alerta geral! Ideia nova relevante chegando! Preparar para ativar!

Há m uitos m istérios referentes a com o e por que reagim os com tanta força a certos oradores. Essas funções evoluíram ao longo de centenas de m ilhares de anos e estão profundam ente enraizadas. Em algum ponto dentro de você existe um algoritm o para a confiança. Um algoritm o para a credibilidade. Um algoritm o para a form a com o as em oções se transferem de um cérebro para outro. Não conhecem os os detalhes desses algoritm os, m as podem os definir pistas im portantes. E elas se dividem em duas grandes categorias: o que você faz com a voz e o que você faz com o corpo.

FALE COM EXPRESSIVIDADE

Se puder, ouça o prim eiro m inuto da palestra de George Monbiot. O texto é atraente, m as não especialm ente sensacional.

Quando eu era j ovem , passei seis anos de aventuras selvagens nos trópicos, trabalhando com o j ornalista investigativo em algum as das partes m ais encantadoras do m undo. Era irresponsável e sem j uízo com o só um j ovem consegue ser. É por isso que se fazem guerras. Mas eu tam bém m e sentia m ais vivo do que m e senti em qualquer época desde então. E, quando voltei para casa, senti o propósito de m inha existência dim inuir aos poucos, até o ponto em que usar a m áquina de lavar louça era um desafio interessante. E

eu m e vi com o se estivesse arranhando as paredes da vida, tentando sair para um espaço m aior. Estava, acho, ecologicam ente entediado.

Mas, quando ele fala, você ouve algo bem diferente. Se eu tivesse de reproduzir isso usando apenas sinais gráficos, seria m ais ou m enos assim :

Quando eu era j ovem , passei seis anos de aventuras selvagens nos trópicos, trabalhando com o j ornalista investigativo em algum as das partes m ais encantadoras do m undo . Era irresponsável e sem juízo como só um jovem consegue ser. É-por-isso-que-se-fazem -guerras. Mas eu também m e sentia m ais v i v o do que m e senti em qualquer época desde então. E, quando voltei para C A S A , senti o propósito de m inha existência dim inuir aos poucos, até o ponto em que usar a máquina de lavar louça era um desafio interessante . E eu m e vi com o se estivesse arranhando as paredes da vida, tentando SAIR para um espaço m a i o r . Eu estava, acho , ecologicamente entediado.

Na versão im pressa, fica horrível. Mas, quando você ouve Monbiot falando, sente-se transportado para o m undo dele de im ediato. Praticam ente cada palavra é elaborada num a cam ada diferente de tom ou expressividade subj acente, e o resultado da introdução é um a incrível sucessão de nuances intransponíveis para a form a im pressa. Esse talento continuou se m anifestando durante toda a palestra. As palavras que ele em itia suscitavam , sem dúvida, expectativa e curiosidade, m as sua voz praticam ente obrigava o ouvinte a sentir curiosidade e assom bro.

Com o ele fazia isso? Os orientadores de voz falam de pelo m enos seis ferram entas: volum e, altura, ritm o, tim bre, tom e um a coisa que se cham a prosódia, que é a m usicalidade que distingue, por exem plo, um a afirm ação de um a pergunta. Caso queira se aprofundar um pouco m ais no assunto, recom endo vivam ente um a Conferência TED de Julian Treasure intitulada “Com o falar de form a que as pessoas queiram ouvir”. Ele não só explica o que é necessário, m as dá exercícios que aj udam a preparar a voz.

Para m im , o segredo é sim plesm ente inj etar variedade no m odo de falar, baseada no conteúdo que você pretende transm itir. Muitos oradores esquecem isso. Dão um a palestra em que todas as frases saem na m esm a inflexão. Um a leve elevação no início e um a queda no fim . Sem pausas ou m udança de ritm o.

Isso dá a im pressão de que todas as partes da apresentação têm a m esm a relevância. Ela vai se arrastando até acabar. O efeito biológico disso é hipnótico

— sim plesm ente põe os ouvintes para dorm ir.

Se sua palestra for roteirizada, tente o seguinte: procure, em cada frase, as duas ou três palavras m ais im portantes e sublinhe-as. Depois, procure a palavra mais importante de cada parágrafo e sublinhe-a m ais duas vezes. Procure a frase de tom m ais leve do roteiro e sublinhe-a com um leve ondulado a lápis. Procure todos os pontos de interrogação e destaque-os com m arca-texto am arelo. Faça um grande círculo preto logo antes da grande descoberta. Se houver um caso engraçado em algum ponto, faça pontinhos cor-de-rosa sobre ele.

Depois tente ler o roteiro aplicando um a m udança de tom para cada m arca.

Por exem plo, sorria quando chegar aos pontinhos rosa, faça um a pausa no círculo preto, acelere um pouco no sublinhado a lápis enquanto fala com m ais suavidade. Que tal lhe parece? Convence? Tente de novo com algum as nuances a m ais.

Agora experim ente m ais um a coisa. Tente se lem brar de todas as em oções ligadas a cada passagem da palestra. De que partes você gosta m ais? Quais questões m ais lhe causam irritação? De que você ri? O que intriga? Deixe as em oções virem à tona enquanto fala. Que tal? Tente fazer isso na presença de um am igo e vej a com o ele reage e o que o faz revirar os olhos. Grave a leitura e reproduza a gravação com os olhos fechados.

A questão é com eçar a pensar em seu tom de voz com o um a nova caixa de ferram entas para entrar na cabeça dos ouvintes. Sim , você quer ser com preendido, m as tam bém quer que eles sintam a m esm a paixão que você. E a m aneira de fazer isso não é recomendar que se apaixonem pelo tem a, m as m ostrar paixão. Ela se espalha autom aticam ente, assim com o acontece com qualquer outra em oção autêntica.

O tem po curto é m otivo de preocupação? Pode deixar isso de lado. Em certo sentido, você vai duplicá-lo. Vai poder usar cada segundo não apenas para transm itir inform ação, m as para com unicar como essa inform ação deve ser recebida. Tudo isso sem acrescentar um a só palavra.

Para outros ótim os exem plos do uso correto da voz, dê um a olhada nas palestras de Kelly McGonigal, Jon Ronson, Am y Cuddy, Hans Rosling e do incom parável Sir Ken Robinson.

Alguns orientadores de voz podem querer levar as variações vocais para além do lim ite que você considera correto. Não perm ita isso. Deixe que as variações surj am com naturalidade, a partir da sua paixão pelo assunto. Acim a de tudo, o ideal é falar coloquialm ente, enxertando curiosidade e entusiasm o onde for cabível. Sem pre recom endo que o palestrante se im agine num encontro de ex-colegas de escola contando o que tem feito nos últim os tem pos. Esse é o tom de voz que você deve buscar. Autêntico, natural, m as sem m edo de botar pra quebrar se for o caso.

Outro aspecto im portante: a velocidade da sua fala. Em prim eiro lugar, é ótim o variá-la de acordo com o que você diz. Quando for apresentar ideias essenciais ou explicar algo com plexo, vá devagar e não tenha m edo de fazer pausas. Ao contar casos e em m om entos m ais leves, acelere. Mas, no geral, você deve se planej ar para usar seu ritm o espontâneo e coloquial. Para a m aioria dos oradores, isso dá entre 130 e 170 palavras por m inuto.

Alguns instrutores de oratória recom endam dim inuir deliberadam ente o ritm o.

Na m aioria das vezes, acho que é um m au conselho. Em geral, o ritm o da com preensão é m ais acelerado do que o da articulação. Em outras palavras, os

circuitos cerebrais do orador levam m ais tem po para form ular o pensam ento do que o ouvinte para com preendê-lo ( exceto nos m om entos de explicação com plexa, nos quais você deve, sim , desacelerar). Se você falar no seu ritm o coloquial norm al, tudo bem , o ouvinte não vai se im portar, m as caso vá m uito m ais devagar do que isso estará cortej ando a im paciência do público. A im paciência não é sua am iga. Enquanto você aproveita o m om ento m ais im portante de sua vida, o público m orre aos poucos por escassez de palavras.

De algum a form a, Rory Sutherland conseguiu m anter dezessete m inutos de um a fala hilária e inteligente num ritm o de 180 palavras por m inuto. Para ele, m uitos palestrantes poderiam tirar proveito de um a leve acelerada: Há duas m aneiras de perder a plateia: ir depressa dem ais é de longe a m enos frequente. Ir devagar dem ais é o m aior problem a, pois dá à m ente dos ouvintes tem po para se distrair. Eu m e sinto um pouco culpado ao dizer isto, m as, se você falar depressa, poderá evitar a estranheza causada por passar de um assunto para outro sem interrupção. É claro que eu não recom endo non sequiturs clam orosos. Falar depressa tam bém aj uda a dissim ular as quebras do discurso, pois ninguém se im porta, ou sequer nota, os estranhos hãs e ahs, pois eles aparecem e som em depressa.

Nem ele nem eu estam os recom endando que você saia em disparada ou se atropele, apenas que fale em ritm o coloquial... e se prepare para acelerar em passagens em que isso sej a natural. Dá certo, tanto ao vivo quanto on-line.

Isso lhe causa surpresa? Você achava que falar em público é o oposto de falar coloquialm ente?

Num ciclo de Conferências TED, um orador de prim eira viagem da Ásia Meridional com eçou seu ensaio berrando a plenos pulm ões. Sou totalm ente a favor da variedade nos estilos de falar, m as aquilo era de fato cansativo.

Perguntei por que estava falando daquela form a. Ele refletiu por um m om ento e respondeu: “Na m inha cultura, falar em público significa falar para um a m ultidão. Para os que estão ao fundo poderem ouvir, é preciso gritar. Mas…”, ele fez um a pausa, “…acho que aqui não vou precisar disso, porque tem os um aparelho autom ático de gritar”. Ele deu um peteleco no m icrofone, e todos desatam os a rir.

Esse ponto é im portantíssim o. A arte de falar em público surgiu m uito antes da era da am plificação. Para falar a um a m ultidão de qualquer tam anho, os oradores precisavam fazer pausas, respirar fundo e soltar a voz, com pausas dram áticas ao fim de cada frase. Esse é um estilo de falar que hoj e cham am os de discurso. Ele é capaz de m obilizar fortem ente as em oções e reações das m assas. Está associado a alguns dos m ais destacados discursos da literatura e da história, desde o “Am igos, rom anos, cidadãos”, de Marco Antônio, ao “Dê-m e a

liberdade ou a m orte!”, de Patrick Henry.

Contudo, em am bientes m ais m odernos é m elhor econom izar nessa técnica.

Ela é capaz de transm itir paixão, im peratividade e indignação, m as não se dá bem com as m uitas outras em oções m ais sutis. E, do ponto de vista da plateia, pode ser forte durante quinze m inutos, m as cansativo ao longo de um a hora. Se fosse falar com um a só pessoa, você não faria um discurso. Não se pode program ar um ciclo de palestras com um dia inteiro de duração com base em discursos.

E o discurso é m uito m ais lento. O “Eu tenho um sonho”, de Martin Luther King, foi dito a um ritm o de um as cem palavras por m inuto. Foi elaborado e pronunciado à perfeição para aquele fim . Mas é im provável que hoj e em dia você sej a incum bido de falar a um a m ultidão de duzentas m il pessoas dentro de um grande m ovim ento social.

A am plificação nos deu a possibilidade de falar de m odo intim ista a toda um a m ultidão. Vale a pena usá-la. Ela suscita sintonia e curiosidade com m uito m ais facilidade do que o discurso. O tom coloquial é ainda m ais im portante quando se assiste a um a palestra on-line. Nessa situação, você está só, diante de um a tela, e quer que o orador se dirij a a você de m odo adequado. É raro discursos dirigidos a um a grande m assa se tornarem virais.

Nesse aspecto, alguns oradores caem num a arm adilha. Levados pela em oção de estar no palco, eles se deixam tom ar de um ím peto um pouco grandioso dem ais e com eçam a discursar sem se dar conta. Reduzem o ritm o. Falam um tanto alto. Inserem pausas dram áticas entre as frases. Isso acaba com qualquer palestra. A oratória é um a arte sutil em que poucos são bons de verdade. Ela pode ser apropriada para um a igrej a ou um com ício. Mas, para outras ocasiões em que se fala em público, recom endo que sej a deixada de lado.

USE O CORPO

Sir Ken Robinson brinca ao dizer que alguns professores parecem encarar o próprio corpo com o um m ero instrum ento para levar a cabeça até a próxim a reunião. Às vezes, o palestrante passa a m esm a im pressão. Depois que o corpo leva a cabeça ao palco, não sabe m ais o que fazer. O problem a se agrava num am biente sem púlpito atrás do qual se esconder. Ele fica ali, de pé, desaj eitado, com as m ãos coladas nas laterais ou transferindo o peso do corpo de um a perna para outra.

A últim a coisa que pretendo é receitar um a única técnica de linguagem corporal. Se todos os oradores fizessem a m esm a coisa, logo as palestras ficariam entediantes. Mas você pode pensar em algum as soluções para se sentir m ais à vontade e aj udar a proj etar autoridade para o auditório.

A m aneira m ais sim ples de dar um a palestra eficiente é ficar de pé, distribuir o

peso do corpo igualm ente nas pernas — m antendo os pés um pouco afastados —

e usar as m ãos e os braços para am plificar o que está dizendo com naturalidade.

Se a disposição da plateia for um pouco curva em relação ao palco, gire um pouco a cintura para se dirigir às diferentes partes. Não há necessidade algum a de ficar andando de lá para cá.

Essa escolha pode transm itir serenidade e autoridade; é o m étodo usado pela m aioria dos palestrantes do TED, entre eles Sir Ken. O essencial é relaxar e deixar que a parte superior do corpo se m ovim ente à vontade. Um a boa postura aj uda; evite deixar os om bros caídos. Um a postura aberta pode parecer vulnerável... m as essa vulnerabilidade age a seu favor.

No entanto, alguns oradores preferem andar no palco. Isso os aj uda a pensar; contribui para destacarem m om entos essenciais. Isso tam bém pode funcionar, desde que o andar sej a relaxado, e não forçado. Dê um a olhada em Juan Enríquez. Ou em Elizabeth Gilbert. Eles parecem extrem am ente à vontade. E

(isto é im portante) m uitas vezes se detêm para detalhar um tópico. É esse ritm o que faz o m étodo dar certo. O andar incessante pode ser cansativo. Já o andar pontuado por pausas pode ser m uito eficaz.

Evite transferir nervosam ente o peso do corpo de um a perna para outra, ou dar alguns passos para a frente e para trás, num m ovim ento oscilatório. Muitos palestrantes fazem isso sem perceber. Talvez estej am ansiosos, e m udar o peso do corpo de um a perna para a outra alivia o desconforto. Mas, do ponto de vista da plateia, o nervosism o fica m ais evidente. Nos ensaios do TED j á houve m uitos casos em que incentivam os os oradores a relaxarem e sim plesm ente se aquietarem . A diferença é im ediata.

Portanto, caso queira se m ovim entar, m ovim ente-se. Mas faça-o de m aneira intencional. Depois, quando quiser destacar um ponto, detenha-se e dirij a-se ao público num a pose estática de poder.

Há m uitas outras m aneiras de falar com energia. Stephanie Shirley preferiu dar a palestra sentada, com o pé apoiado num a travessa de seu banco m etálico e as anotações no colo. Ficou descontraído e natural. O grande neurologista Oliver Sacks, j á falecido, tam bém deu a palestra sentado. No outro extrem o do espectro, Clifford Stoll correu e saltou pelo palco com tanta energia que atribuiu um a dim ensão inteiram ente nova e singular a sua palestra.

Portanto, não há regras quanto a isso, fora a de que você deve encontrar um m odo de se sentir à vontade e seguro no palco e de não desviar a atenção daquilo que está dizendo. O teste é sim ples: ensaie diante de um pequeno público e pergunte se sua linguagem corporal está esquisita e/ou grave o ensaio em vídeo e vej a se está fazendo algo sem perceber.

O m undo com porta e recebe bem m uitos estilos de apresentação. Certifique-se de que seu corpo saiba que não está ali só para transportar a cabeça. Você pode desfrutar seu tem po no palco.

FAÇA DO SEU JEITO

E, agora, a lição m ais im portante. É um a arapuca bem com um se preocupar dem ais com a questão de como dar a palestra e acabar esquecendo o que m ais im porta — dar a sua palestra à sua m aneira.

Assim com o o que se refere à escolha do figurino, quando encontrar o estilo de apresentação que funciona para você, não pense dem ais no assunto. Não tente ser outra pessoa. Concentre-se em seu conteúdo e em sua paixão por ele... e não tenha m edo de deixar sua personalidade transparecer.

O sucesso da palestra de Jill Bolte Tay lor, em 2008, levou toda um a geração de palestrantes do TED a tentar im itar seu tom em otivo. É um erro. E por pouco Mary Roach não o com eteu:

A prim eira coisa que fiz depois de ser convidada a dar um a palestra foi clicar na palestra m ais popular da época, a de Jill Bolte Tay lor. Depois de dois m inutos parei, porque sabia que não podia ser Jill Bolte Tay lor. Insegura com o sou, eu sabia que seria m elhor ser Mary Roach do que ser Mary Roach tentando ser Jill Bolte Tay lor.

Dan Pink concorda:

Fale do seu j eito. Não im ite o estilo alheio nem procure se enquadrar no que considera o “m odo TED” de apresentação. Isso é entediante, banal e antiquado. Não tente ser o novo Ken Robinson ou a nova Jill Bolte Tay lor.

Sej a você.

No palco
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NOVOS FORMATOS

A promessa (e o perigo) das palestras de amplo espectro Em novem bro de 2011, John Bohannon, que escreve sobre tem as científicos, subiu ao palco do TEDxBrussels com um inusitado recurso auxiliar. Em vez de um a apresentação em PowerPoint, levou um grupo de dança. Na verdade, foi o grupo que o levou. Os dançarinos o carregaram para o palco. E, enquanto Bohannon falava sobre lasers e superfluidos, eles representavam fisicam ente os assuntos abordados.

Foi um a apresentação surpreendente. Mais adiante, Bohannon defendeu a ideia de que a dança pode ser um excelente acom panham ento para palestras científicas e até lançou um m ovim ento cham ado Dance Your PhD (Dance seu Doutorado).

Se você quer que sua palestra de fato se destaque das dem ais, há m uitas opções para inovar.

Se nós analisarm os os pontos fundam entais, a única verdadeira lim itação de um a apresentação é o tem po. No decorrer de dezoito m inutos, você pode pronunciar cerca de 2.500 palavras. No entanto, o que m ais poderia fazer? Os ouvintes têm cinco sentidos e são capazes de absorver m últiplos estím ulos.

Usam os no TED a expressão “am plo espectro” para nos referirm os às tentativas de incluir num a palestra algo além de palavras e slides. A seguir, darem os dezesseis sugestões que você pode avaliar. Tem os a im pressão de que verem os enorm es inovações nos próxim os anos.

No entanto, todas essas propostas devem ser tratadas com extrem o cuidado.

Quando postas em prática da m aneira errada, podem parecer em brom ação. Por outro lado, se bem executadas, podem conferir a um a palestra um nível de altíssim a qualidade.

1. ACESSÓRIOS DRAMÁTICOS

Há m ais de vinte anos, assisti a um a palestra sobre a necessidade de dar prosseguim ento à luta pelo desarm am ento nuclear. Não consigo lem brar quem a deu. Nem a organização a que o orador estava ligado. Nem m uita coisa do que ele disse. Mas nunca vou m e esquecer do que ele fez. Ele pegou um a única ervilha seca, exibiu-a para a plateia e falou: “Quero que vocês im aginem que isto aqui é um a arm a term onuclear, um a bom ba de hidrogênio. É m il vezes m ais poderosa do que a bom ba de Hiroshim a.” Dito isso, atirou a ervilha num grande

balde de m etal ligado a um m icrofone. O silvo estridente produzido pela queda e pelos quiques da ervilha foi assustadoram ente alto. Daí ele perguntou: “E quantas ogivas term onucleares vocês im aginam que existam hoj e na Terra?” Um a pausa.

“Trinta. Mil.” Sem m ais um a só palavra, ele estendeu a m ão e pegou um saco de ervilhas secas, as quais arrem essou no balde, prim eiro um a a um a, depois em torrente. O som foi ensurdecedor, aterrorizante. Todos na sala entenderam de m aneira profunda, visceral, por que o assunto era im portante.

Muitas Conferências TED ganharam um a nova dim ensão com o uso de acessórios inesperados. Para com provar o que dizia sobre os hem isférios cerebrais esquerdo e direito, Jill Bolte Tay lor levou para o palco um cérebro hum ano de verdade, com pleto, até com a m edula espinhal. No prazer com que ela retirou o conj unto de seu recipiente, havia algo que calou fundo na m ente de todos. Aquilo era um obj eto de paixão! Bill Gates ganhou as m anchetes do m undo inteiro com sua palestra sobre a m alária ao soltar um a nuvem de m osquitos, dizendo, de brincadeira: “Não há m otivo algum para que só os pobres vivam esta experiência.” J. J. Abram s fascinou a plateia ao levar para o palco um a caixa m isteriosa que seu avô lhe dera de presente e que ele nunca abrira (e é claro que, ao fim da apresentação, ele deixou o palco com a caixa ainda fechada).

Se você tiver algo de grande efeito que possa usar com legitim idade, pode ser um j eito m agnífico de garantir que sua palestra se torne inesquecível.

Mas tenha cuidado. E não deixe de ensaiar o núm ero em condições reais.

Certa vez, levei ao palco um a espetacular píton birm anesa am arela enrolada no corpo para dem onstrar o quanto a natureza pode ser assustadora. Achei que estivesse abafando... até o público com eçar a gargalhar. O que eu não sabia era que as j iboias birm anesas procuram lugares quentes. A cobra desceu pelas m inhas costas, passou a cabeça entre as m inhas pernas e com eçou a agitá-la para a frente e para trás. Im pactante, m as não com o eu tinha im aginado.

2. TELAS PANORÂMICAS

No TED2015, a artista plástica e designer Neri Oxm an deixou o público sem fôlego com um a apresentação em que dois telões, cada um de um lado dela, exibiam conj untos paralelos de im agens ao m esm o tem po. Um revelava o lado técnico de seu trabalho; o outro, o lado m ais orgânico.

Cada conj unto de im agens causava forte efeito, e a com binação dos dois sim plesm ente atordoava, e não só pelo im pacto visual. Tínham os diante de nós, num nível visceral, a natureza dupla de seu trabalho com o artista e designer num a base científica. O ciclo de palestras Google Zeitgeist tam bém está entre os que têm inovado no cam po das apresentações com telões, o que perm ite m ostrar m últiplas versões da m esm a im agem , fotografias panorâm icas espetaculares e

linhas ousadas de texto que se estendem por trinta m etros de cada lado do palestrante. A sensação cinética é inacreditável. (Mais com plicado é editá-las para exibição na internet. Até agora, os únicos form atos acessíveis são os convencionais de vídeo, nas proporções 16:9 e 4:3, de m odo que essas apresentações podem ser assom brosas num a sala, m as são de difícil apreciação para o público on-line.)

3. ESTIMULAÇÃO MULTISENSORIAL

Alguns palestrantes têm tentado ir além da sim ples bidim ensionalidade e do som estereofônico. Já vim os chefs que encheram a sala com o arom a delicioso de um prato preparado no palco. Ou distribuíram sacolas com am ostras de pratos, o que perm itiu ao público sentir bem de perto seu cheiro e sabor. Woody Norris nos m ostrou com o sua invenção, o som hipersônico, pode ser proj etado do palco e captado por ocupantes de apenas alguns assentos na plateia. Steve Schklair, pioneiro das câm eras 3-D, nos brindou com um a das prim eiras dem onstrações de eventos esportivos em 3-D, graças aos óculos distribuídos a todos os presentes.

O criador de perfum es Luca Turin usou um a m áquina para aspergir diferentes arom as na sala. Essas palestras inovadoras são sem pre interessantes, m as, com a possível exceção da fala de Schklair sobre 3-D, é provável que se lim item a um punhado de tópicos.

No TED2015, contudo, David Eaglem an m ostrou que a tecnologia pode acrescentar novos sentidos aos cinco sentidos naturais dos seres hum anos, treinando o cérebro para com preender padrões elétricos oriundos de qualquer fonte, com o a m eteorologia ou a bolsa de valores. Talvez num a palestra futura o público use coletes elétricos, com circuitos preparados para experim entar diretam ente a im aginação do palestrante. Se alguém puder inventar isso, por favor, entre em contato conosco.

4. PODCASTING AO VIVO

Um dos destaques do TED2015 foi a palestra de Rom an Mars, guru do design.

Entretanto, em vez de cam inhar pelo palco com um m icrofone, Mars sentou atrás de um a m esa de m ixagem . Com eçou a falar assim : “Eu sei o que vocês estão pensando: por que esse cara sentou? É porque... isto é rádio!” Um a vinheta m usical, e ele com eça a palestra. Mars é o apresentador do podcast 99%

Invisible e fez toda a palestra com o se estivesse produzindo o podcast ao vivo.

Diversos clipes de áudio e de im agens foram m ixados ali m esm o com absoluta precisão. Essa abordagem deu à palestra um a incrível vitalidade. Mark Ronson, o astro dos DJs, tam bém usou um a m esa de m ixagem em partes da palestra. Com

um iPad, Ira Glass, apresentador do program a This American Life, tam bém m ixou partes de seu program a ao vivo.

Na verdade, essa técnica está além da capacidade da m aioria das pessoas, m as dá para perceber que vem se tornando um a form a de arte: um orador atua com o DJ e m ixa ao vivo ideias vindas de m últiplas fontes em tem po real. Caso ache possível dom iná-la, talvez valha a pena o investim ento de tem po.

5. ENTREVISTA ILUSTRADA

Um a entrevista pode ser um a boa alternativa a um a palestra. Ela lhe dá oportunidade de fazer duas coisas:

explorar diversos tópicos sem que haj a um a linha m estra única, a não ser a vida e a atividade do palestrante; e

incentivar o orador a ir m ais fundo do que norm alm ente iria num a palestra convencional. (Isso ocorre sobretudo com oradores de elevada notoriedade, cuj as apresentações públicas em geral são escritas por seu departam ento de com unicação.)

No TED, tem os experim entado um form ato de entrevista que estim ula a preparação tanto do entrevistador quanto do entrevistado, ao m esm o tem po que dá m argem para a m anifestação entusiástica de opiniões diferentes, algo com um nas entrevistas tradicionais. Trata-se de um a conversa acom panhada por um a sequência de im agens preparada de antem ão por am bos. As im agens atuam com o m arcadores de capítulos para os diversos tópicos a serem cobertos e acrescentam pontos de referência para a conversa. Quando entrevistei Elon Musk, pedi que ele nos enviasse vídeos raros que ilustrassem assuntos vitais que desej ávam os debater, com o seu trabalho na construção de naves espaciais reutilizáveis. No m om ento apropriado, sim plesm ente exibi o vídeo relevante e lhe pedi que explicasse. Aquilo em prestou vida e variedade à entrevista.

Do m esm o m odo, quando eu m e preparava para entrevistar Bill e Melinda Gates sobre a vida de filantropia que levavam j untos, pedi fotografias que m ostrassem a participação inicial deles em questões de saúde, algum indício visual do m otivo pelo qual haviam decidido se tornar filantropos, um gráfico ou im agem significativo para cada um deles e — com o queríam os tocar na questão de herança — algum as fotografias de fam ília. As im agens nos perm itiram tornar a entrevista m uito m ais pessoal.

Esse form ato é um m eio-term o satisfatório entre palestra e entrevista. Perm ite aos entrevistados pensar de verdade em com o desej am estruturar um a ideia que

consideram im portante. E dim inui o risco de o palestrante divagar ou se perder.

Consigo im aginar m uitas inovações nesse form ato. Por exem plo, um a palestra, com plem entada por slides, feita inform alm ente pelo entrevistado para o entrevistador, ao m esm o tem po que este pode pedir explicações m ais detalhadas sobre algo que não ficou claro, ao vivo, no palco, enquanto a palestra se desenrola.

6. A SPOKEN WORD

Nas décadas de 1970 e 1980, as com unidades afro-am ericanas criaram um a robusta form a de arte que explodiu na cultura popular. Pode-se entender a spoken word (literalm ente, “palavra falada”, um a precursora do rap) com o poesia perform ática. Em geral ela com bina a narração de um a história com um com plexo j ogo de palavras. Os artistas capazes disso oferecem um a sedutora extensão da tradicional arte de falar em público. Eles não procuram “explicar”

ou “persuadir” da m aneira descrita neste livro. Em vez disso, exploram um uso m ais poético, m ais prim itivo da linguagem ; um a linguagem capaz de atrair, com over, inform ar e m otivar.

Há m uitas form as de m esclar o gênero com a fala em público. Sarah Kay, Clint Sm ith, Malcolm London, Suheir Ham m ad, Shane Koy czan e Rives estão entre os que realizaram inesquecíveis palestras perform áticas no TED.

Entretanto, não é algo que se possa ensaiar de m aneira leviana. Malfeita, a spoken word pode ser um a tortura.

7. EXPLORAÇÃO DA VIDEOPOESIA

O poeta canadense Tom Kony ves definiu a videopoesia com o um a “j ustaposição poética de im agens com texto e som ”. O vídeo on-line deu ensej o a um a explosão de experim entação com a poesia em vídeo, com binando toda m istura im aginável de texto, cenas film adas, anim ação e acom panham ento falado. A videopoesia é um gênero capaz de anim ar um a palestra. Em sua Conferência TED, o laureado poeta am ericano Billy Collins apresentou cinco de suas obras transform adas em vídeo. Foi incontestável que as anim ações realçaram o im pacto de suas palavras, que por si sós j á eram im pactantes. A apresentação de spoken word de Shane Koy czan no TED foi reforçada por um fundo de vídeo criado por oitenta anim adores num crowdsourcing. Há um enorm e potencial de experim entação com videopoesia ao vivo, sej a com o parte de um a palestra ou com o toda um a perform ance.

8. TRILHA SONORA

Por que será que quase todos os film es têm trilha sonora? A m úsica intensifica todas as em oções. Pode indicar m om entos de significado especial. Pode evocar dram a, sofrim ento, anseios, entusiasm o, esperança. Então, por que não usá-la em palestras? Vários oradores j á fizeram experiências com m úsica. Quando Jon Ronson contou a arrepiante história de um hom em internado em um hospital psiquiátrico por se suspeitar que era um psicopata, Julian Treasure estava atrás dele no palco, criando um fundo sonoro. A Pop Up Magazine, que procura transform ar conteúdos de revista em perform ances, costum a usar um quarteto de cordas ou um trio de j azz para acom panhar suas m atérias ao vivo, com o ocorreu na palestra de Latif Nasser, que contou a assom brosa história do hom em que inventou o analgésico m oderno.

O risco dessa opção, além do intenso esforço extra exigido pelos ensaios, é destacar o aspecto de espetáculo ensaiado em detrim ento da apresentação ao vivo. Isso pode distanciar o público. E, em m uitas situações, a utilização de m úsica pode parecer m anipulação em ocional.

Ainda assim , o cam po é fértil para a experim entação. Um a possibilidade seria incorporar m úsicos capazes de im provisar com base no que estão ouvindo no m om ento. Outra seria apostar m ais alto no aspecto perform ático e esclarecer que é assim que essa palestra está sendo feita.

9. O MÉTODO LESSIG

O professor de direito Lawrence Lessig lançou um estilo próprio de apresentação, um tipo de PowerPoint bom bado. Toda frase e quase toda palavra significativa é acom panhada de um novo elem ento visual, sej a ele apenas um a palavra, um a fotografia, um a ilustração ou um j ogo de palavras visual. O trecho seguinte corresponde a um a passagem de dezoito segundos de sua palestra de 2013, em que cada // representa a transição de um slide para outro.

O Congresso produziu um a dependência diferente, // que não é m ais um a dependência apenas do povo, // é cada vez m ais um a dependência dos financiadores. // Ora, isso tam bém é dependência, m as é // conflitante e diferente // de um a dependência apenas do povo, // um a vez que // os financiadores não são o povo. // Isso é corrupção. //

Não era para dar certo. O dilúvio de m udanças de tipologia em seus slides viola todas as regras prescritas nos m anuais. Entretanto, nas m ãos de Lessig, o resultado im pressionou. São tam anhas a inteligência e a elegância em sua escolha de fontes, form atação e im agens que o público sim plesm ente se deixa levar, extasiado. Lessig m e disse que tinha com eçado a fazer suas apresentações

desse j eito porque não suportava m ais ver as pessoas olhando para as telas dos tablets e sm artphones enquanto ele falava. Ele não queria lhes dar a chance de desviar a atenção nem por um segundo.

O estilo de Lessig é tão original e diferente que há quem o cham e de m étodo Lessig. Se tiver coragem , você pode tentar im itá-lo. Mas se disponha a gastar m uito tem po em preparação e ensaios. E, m ais um a vez, tenha cuidado. Grande parte do brilho de Lessig está nos detalhes e nas transições no instante preciso.

Em m ãos m enos hábeis, o estilo pode, e vai, ficar desaj eitado e cansativo.

10. DOIS PALESTRANTES

De m odo geral, desaconselham os apresentações feitas por m ais de um palestrante. Por um m otivo ou outro, a plateia parece ter m ais dificuldade para entrar em sintonia com m ais de um orador no palco. As pessoas não sabem para quem olhar e podem acabar não se ligando profundam ente a nenhum deles.

Contudo, há ocasiões em que a interação entre os palestrantes cria um efeito vívido e autêntico. Foi o que aconteceu quando Beverly e Dereck Joubert descreveram o trabalho que realizaram durante toda a vida com leopardos e outros felinos selvagens: o afeto e o respeito evidentes entre os dois com overam o público.

Desconfio que há aqui m uita m argem para inovação. Na m aioria das apresentações duplas, quando um fala, o outro fica im óvel ou olha para o com panheiro. Mas há diversas possibilidades:

Gesticular

Representar

Acom panhar com um instrum ento m usical ou com percussão Desenhar ou pintar

Interpor com entários

Se Lawrence Lessig tivesse um irm ão gêm eo, daria para im aginar um term inando as frases do outro, de form a a duplicar o im pacto.

Essa é um a opção m uitíssim o arriscada. No caso de dois oradores, a preparação é bem m ais com plexa. Afinal, um depende do outro, e é fácil que as contribuições e transições pareçam forçadas. Não recom endo este m étodo, a m enos que os participantes tenham um a enorm e confiança recíproca e boa quím ica e se sintam à vontade j untos. No entanto, acredito na possibilidade de êxito.

11. NOVAS FORMAS DE DEBATE

No caso de haver duas pessoas no palco, em geral é m ais interessante que defendam lados opostos de um a questão. Com frequência, o m elhor cam inho para se entender um a ideia é vê-la contestada. Há inúm eros form atos de debate que criam clim as instigantes para isso. Um dos m elhores é o form ato da Oxford Union — dois contra dois. Os palestrantes se revezam , fazendo apresentações de, digam os, sete m inutos a favor e contra um a ideia controversa. Depois da participação de um m oderador ou da plateia, cada dupla tem direito a m ais dois m inutos para as considerações finais. Segue-se a votação do público. (Pode-se ver com o o form ato funciona no excelente site

IntelligenceSquaredUS.org. ) Contudo, existem várias alternativas, e eu adoraria ver inovações. Por exem plo, pode-se tentar um form ato de tribunal, em que cada “testem unha” é interrogada por alguém hábil. Estam os planej ando introduzir m ais debates em futuros eventos do TED.

12. BARRAGEM DE SLIDES

Muitas palestras de fotógrafos, pintores e designers assum em a form a de exibição de um a sequência de slides, com com entários sobre cada um . A ideia é boa, porém o orador pode acabar se alongando dem ais nos com entários. Se seu talento for basicam ente visual, é provável que queira m uitas im agens, e não m uitas palavras. Por isso, faz sentido aum entar o núm ero de im agens e reduzir o de palavras sobre cada um a delas.

Já houve várias tentativas de sistem atizar isso. Por exem plo, o form ato de apresentações PechaKucha prevê a exibição de vinte im agens, com vinte segundos de com entários sobre cada um a. Os slides avançam autom aticam ente, e o palestrante deve encerrar cada com entário antes que o slide seguinte surj a na tela. A série de palestras Ignite, autoproclam ada um “evento geek”, apresenta form ato sem elhante, em bora o tem po concedido aos com entários sobre cada im agem sej a reduzido para quinze segundos. Os dois m étodos criam apresentações rápidas e fascinantes.

Há m argem para m ais inovações. Acho que não se deve dedicar a todos os slides o m esm o tem po para com entários. Eu gostaria de ver palestras que m ostrem cem im agens em seis m inutos. Dos cem , em doze o orador poderia parar e falar durante vinte segundos; cada slide restante apareceria durante um segundo, com fundo sonoro ou silêncio.

13. EXIBIÇÃO AO VIVO

Podem os levar o form ato da barragem de im agens ao ponto de im aginar que, na verdade, o orador não está fazendo um a palestra, m as, sim , criando um a experiência de extrem a im ersão em seu trabalho. Im agine que você sej a um fotógrafo, pintor ou designer que teve a oportunidade de realizar um a exposição na sala principal de um a das grandes galerias de arte do m undo. Com o desej aria que fosse essa experiência? Im agine o público cam inhando de um a obra para outra, todas ilum inadas à perfeição e com legendas feitas com esm ero para dar aos visitantes o contexto correto. Ora, por que não recriar essa experiência ao vivo, no palco?

Pense em suas palavras não com o as palavras de um a palestra, m as com o se elas estivessem destinadas a provocar a expectativa ou a percepção corretas.

Não é preciso que form em frases lógicas. Podem ser legendas, letreiros (palavras ou frases criadas para guiar os leitores ao longo do conteúdo de seu ensaio), poesia. E podem se cercar do silêncio. Isso m esm o, silêncio. Se você tem algo incrível para m ostrar, a m elhor form a de cham ar a atenção é m ostrá-la e sim plesm ente se calar!

Com o eu j á disse, o escultor cinético Reuben Margolin sabe fazer isso. Durante trinta segundos de sua palestra/exposição ao vivo, tudo o que ele disse foi: “Um a única gota de chuva aum entando de am plitude.” Essas palavras foram cercadas de silêncio, m as a tela ganhou vida com o m ovim ento de sua escultura, e a plateia m ergulhou na contem plação da beleza que ele havia criado.

O fotógrafo Frans Lanting criou toda um a perform ance em torno de suas im agens, que ilustram a evolução da vida na Terra. À m edida que as fotos estupendas eram apresentadas, ouvia-se um a trilha sonora de Philip Glass, e Frans narrava em voz baixa a história da vida.

Com todos os recursos hoj e disponíveis num a sala m oderna — ilum inação, som am biente, proj eção em alta resolução —, chega a ser trágico que os m elhores artistas plásticos do m undo m uitas vezes não façam uso deles. Em vez de pensar em com o levar um a plateia a im ergir na obra que criaram , eles partem do princípio de que, com o foram convidados a dar um a palestra, é isso que têm de fazer. Espero que no futuro haj a m ais exibição e m enos falação.

14. APARIÇÕES SURPRESA

Depois do relato de um a história extraordinária sobre alguém , o surgim ento dessa pessoa no palco pode produzir um im pacto adicional.

Por ocasião do TED2014, Hugh Herr, professor do MIT, contou que havia desenvolvido um a perna biônica para Adrianne Haslet-Davis, dançarina ferida no atentado durante a edição de 2013 da Maratona de Boston. Em seguida, assom brou a plateia ao cham ar Adrianne ao palco para realizar sua prim eira apresentação pública com a nova perna.

E, no TEDxRiodelaPlata, a palestra de Cristina Dom enech sobre poesia na prisão ganhou nova em oção com a leitura ao vivo de trabalhos do presidiário

Martín Bustam ante, que obtivera autorização para ir se apresentar no evento.

Essa linha rende m elhores resultados quando um convidado especial pode dar um a contribuição autêntica. Se não for possível, é m elhor sim plesm ente anunciar a presença da pessoa na plateia. Cham ar alguém ao palco apenas para ele dar um tchauzinho pode ser constrangedor.

15. APRESENTADORES VIRTUAIS

A tecnologia vem criando m eios de levar um orador ao palco. Em j unho de 2015, o palestrante m otivacional Tony Robbins participou de um a conferência sobre negócios em Melbourne, Austrália. Detalhe: ele não quis fazer a longa viagem à Austrália. Por isso, m andou um hologram a em 3-D. Os organizadores declararam que o avatar teve tanto im pacto quanto Robbins teria em carne e osso.

Em 2014, Edward Snowden, que divulgou detalhes de program as de vigilância global do governo am ericano, foi convidado para o TED. Mas havia um problem a: ele estava exilado em Moscou e não podia viaj ar a Vancouver por m edo de ser preso. Entretanto, nós o trouxem os m esm o assim , na form a de um robô de telepresença cham ado Beam Pro. A solução só fez aum entar a dram aticidade. Durante os intervalos, o robô Snowden cam inhava pelo corredor, o que perm itia aos presentes conversar e tirar fotos com ele (o que criou um trend no Twitter, #SelfiesWithSnowden).

É claro que as duas palestras foram beneficiadas pela relativa novidade das tecnologias usadas. No entanto, a tecnologia não para de evoluir. Um a das surpresas do sucesso do TED tem sido o fato de um palestrante em vídeo ter quase o m esm o im pacto de um ao vivo. Então, não há m otivo para que um hologram a ou o robô de telepresença não tenham im pacto total.

As possibilidades nessa área não têm lim ites. Por exem plo, quando o com positor Eric Whitacre fez o lançam ento m undial de um a m úsica sua no TED, em 2013, ela não só foi executada por um coro no palco com o contou com a participação de m úsicos de trinta países, que cantavam j untos e ao vivo, graças a um canal de em issão conj unta que o Sky pe m ontou para nós. Vendo-os se apresentarem j untos na tela, tivem os a sensação fugaz de que as diferenças que dividem o m undo poderiam sum ir m ediante elem entos sim ples com o um a conexão de internet, a m úsica que brota do coração e o desej o de aproxim ação das pessoas. Olhei para a plateia e vi m uitos olhos rasos d’água.

Acredito que podem os esperar que surj am m uitos outros experim entos com o esse. Essas inovações perm itirão às pessoas se reunirem em eventos que, de outra form a, não seriam possíveis. Com efeito, é bem possível que um dia robôs reais subam ao palco e façam palestras que eles próprios aj udaram a preparar.

(Estam os trabalhando nisso!)

16. PALESTRAS SEM PLATEIA AO VIVO

A inovação m ais extrem a no cam po das palestras talvez sej a não contar com o que acontece num palco, m as elim inar o palco. E tam bém a sala, a plateia ao vivo e o organizador. Afinal, vivem os num m undo conectado. Graças à internet, podem os nos com unicar com m ilhares de pessoas, ao vivo ou por vídeo. Essa plateia global eclipsa em dim ensões qualquer grupo reunido fisicam ente num salão. Então, por que não planej ar um a palestra diretam ente para esse público?

O estatístico sueco Hans Rosling fez um a série de fantásticas Conferências TED que contaram , coletivam ente, com m ais de vinte m ilhões de visualizações.

E um a de suas apresentações m ais populares não se deu num palco. Foi film ada pela BBC num arm azém vazio, e os gráficos, m arca registrada de Rosling, foram acrescentados na pós-produção.

Num a época em que todo m undo tem acesso a câm eras de vídeo e ferram entas de edição, será im possível deter o núm ero de palestras interessantes postadas diretam ente na internet. Nossa iniciativa OpenTED, explicada no fim do Capítulo 20, busca j ustam ente tirar proveito dessa tendência.

Isso não vai substituir o poder da reunião física de indivíduos — os benefícios da antiga experiência de contato hum ano real são incalculáveis. Entretanto, as palestras feitas diretam ente em vídeo serão um cam po m aravilhoso para experim entação, inovação e aprendizado rápidos.

Eu m e entusiasm o dem ais ao im aginar com o a arte de falar em público poderá evoluir nos próxim os anos. Mas penso tam bém que vale a pena ter cautela.

Muitas das inovações m encionadas podem ser poderosas, m as não devem ser usadas com exagero. A tecnologia básica da com unicação de pessoa para pessoa rem onta a centenas de m ilhares de anos e está profundam ente arraigada em nós.

Na procura de variantes m odernas, precisam os ter cuidado para não perder algo de fundam ental. A atenção hum ana é m uito frágil. Se acrescentarm os ingredientes dem ais a um a palestra, sua essência poderá se perder.

Por isso... vam os ficar atentos ao espírito de inovação. Existem diversas oportunidades m aravilhosas para fazer avançar a grande arte de falar em público. Mas não vam os esquecer que o conteúdo im porta m ais do que o estilo.

No fim das contas, o que vale m esm o é a ideia.

Reflexão
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O RENASCIMENTO DA PALESTRA

A interconectividade do conhecimento

Eu pretendo convencer você de um a coisa: por m ais que sej am im portantes hoj e, as aptidões para falar em público se tornarão fundam entais no futuro.

Por causa de nossa conectividade cada vez m aior, um a das m ais antigas aptidões da hum anidade vem sendo reinventada na era m oderna. Estou convencido de que, no futuro, m ais ainda do que hoj e, aprender a apresentar ideias ao vivo a outras pessoas será um a qualificação absolutam ente essencial para:

Qualquer criança que queira adquirir confiança.

Qualquer um que, form ado, queira iniciar um a carreira séria.

Qualquer um que desej e progredir na profissão.

Qualquer um que se interesse por um a questão.

Qualquer um que pretenda construir um a reputação.

Qualquer um que aspire a conhecer outras pessoas ao redor do m undo que com partilhem sua paixão.

Qualquer um que se proponha a catalisar um a ação de im pacto.

Qualquer um que desej e deixar um legado.

Qualquer um , e ponto final.

A m elhor form a de defender esse ponto de vista é dividir m inha história de aprendizado nas últim as décadas, período que m odificou radicalm ente m eu entendim ento do m otivo pelo qual falar bem em público é im portante e do que essa qualificação poderia se tornar. Venha com igo a Monterrey, Califórnia, quarta-feira, dia 18 de fevereiro de 1998, local e horário em que tive m eu prim eiro contato com um ciclo de Conferências TED.

Nessa época, eu via os ciclos de palestras com o um m al necessário. Você suportava horas de painéis e exposições para conhecer pessoas da sua área com quem precisava travar contato. Contudo, m inha am iga Sunny Bates, especialista em prom over o encontro entre criadores e em preendedores, convenceu-m e de que o TED era diferente e de que eu deveria ir a um de seus eventos.

Cheguei ao fim do prim eiro dia um tanto perplexo. Tinha ouvido um a série de palestras breves realizadas por um program ador de software, um biólogo m arinho, um arquiteto, um em preendedor da área tecnológica e um artista gráfico. Todas bem -feitas. Mas ainda lutava para descobrir a relevância delas

para mim. Eu trabalhava com m ídia. Publicava revistas. Com o aquilo poderia m e aj udar a m elhorar m eu trabalho?

Quando o TED foi criado, em 1984, Richard “Ricky ” Wurm an e o cofundador da organização, Harry Marks, defendiam a ideia de que havia um a convergência crescente entre as indústrias da tecnologia, do entretenim ento e do design (o T, o E e o D de TED). Fazia sentido. Naquele ano foi lançado o prim eiro Macintosh, da Apple, e a Sony apresentou os prim eiros CDs. Os dois produtos tinham raízes profundas nesses três ram os de atividade. Era interessante im aginar outras possibilidades que poderiam surgir da ligação dos cam pos. Talvez os tecnólogos pudessem tornar seus produtos m ais atraentes se ouvissem ideias de designers e artistas criativos m ais centrados no lado hum ano da coisa. Talvez arquitetos, designers e líderes das em presas de entretenim ento im aginassem novas áreas de atuação se com preendessem os avanços tecnológicos.

Foi o que aconteceu. Na década de 1990, depois de um com eço hesitante e de um choque de personalidades entre os fundadores (que levou Harry a vender a Ricky sua participação, de 50%, por 1 dólar), o TED decolou, acom panhado pelas tecnologias m ultim ídia possibilitadas pelo CD-ROM, pela revista Wired e pelos prim órdios da internet. Ricky j á havia criado a expressão “arquitetura da inform ação” e ficado obcecado com a ideia de tornar acessíveis conhecim entos obscuros. Essa habilidade o aj udou a persuadir os palestrantes e a encontrar o ângulo m ais atraente para eles exporem suas ideias, um ângulo que outras pessoas, que não atuavam nas áreas dos palestrantes, pudessem com preender ou achar relevante. E Ricky tinha outro traço de personalidade que indiretam ente se m ostraria fundam ental para o sucesso do TED: a im paciência.

Ricky se aborrecia facilm ente com apresentações longas. À m edida que o TED crescia, ele passou a conceder um tem po cada vez m ais curto aos oradores.

E sim plesm ente subia ao palco e interrom pia aqueles que estourassem o lim ite.

Tam bém proscreveu as perguntas da plateia, alegando que seria m ais interessante encaixar um novo palestrante do que escutar alguém disposto a prom over seu negócio sob o pretexto de fazer um a pergunta. Isso pode ter aborrecido alguns, m as para o público em geral a decisão foi um a dádiva.

Contribuiu para um a sequência rápida de apresentações. Você podia tolerar um a ocasional falação vazia porque sabia que acabaria logo.

No segundo dia no TED, com ecei a apreciar de verdade o form ato de palestras breves. Em bora ainda não estivesse seguro quanto à relevância daquilo para m im ou para o m eu trabalho, sem dúvida eu estava sendo exposto a m uitos assuntos. Video gam es para m eninas, design de cadeiras, um a nova form a de explorar inform ações em 3-D, um avião m ovido a energia solar. Um a coisa se seguia a outra rapidam ente. Era estim ulante saber quantos conhecim entos variados estavam sendo desenvolvidos no m undo. E algo com eçava a faiscar. De algum a form a, um com entário de um palestrante sobre certo assunto fazia eco

ao que alguém , de um a área m uito diferente, tinha dito na véspera. Eu ainda não com preendia bem o que estava acontecendo, m as com ecei a m e entusiasm ar.

A m aioria das conferências diz respeito a um único ram o de atividade ou determ inada especialização. Nesse caso, todos os presentes têm um a linguagem com um e partem do m esm o ponto, e faz sentido dar aos oradores tem po suficiente para apresentar seus resultados de form a com pleta e descrever um a descoberta específica. No entanto, se os assuntos são variados e a plateia é com posta de indivíduos de um am plo leque de atividades, o obj etivo do palestrante não pode ser esgotar um tem a específico, m as tornar seu trabalho acessível a outras pessoas. Mostrar por que ele é interessante. Em geral, é possível atingir esse obj etivo em m enos de vinte m inutos. O que é bom , pois, para alguém de outra área, esse é o tem po que ele provavelm ente está disposto a dar.

Com o ouvintes, podem os nos dispor a investir 45 m inutos ou um a hora para escutar um a exposição sobre um tem a que precisam os aprender ou ouvir alguém que atue exatam ente com que trabalham os. Mas dar tanto tem po a alguém de outro ram o de atividade? Im possível. Ninguém tem tem po para isso.

No terceiro dia, aconteceu algo bem estranho. Superestim ulado, m eu cérebro se pôs a lançar relâm pagos com o um a tem pestade de verão. Toda vez que um palestrante subia ao palco, eu tinha a sensação de estar diante de um novo raio de conhecim ento. Ideias de um a palestra se ligavam de m odo em ocionante a coisas ditas por outros oradores dois dias antes.

E então veio Aim ee Mullins.

Aim ee tivera as pernas am putadas com um ano de idade, m as isso não a im pediu de levar um a vida plena. Sentada no palco, ela contou que, três anos antes, quando entrara na faculdade, tinha participado de sua prim eira corrida de velocidade e que, com a aj uda de um par de próteses bem proj etadas para corridas desse tipo, logo passara pelas elim inatórias para a equipe am ericana que participaria dos Jogos Paraolím picos. Em seguida, sim plesm ente tirou as próteses e m ostrou que podia substituí-las com facilidade por outras pernas, destinadas a outras situações.

Enquanto Aim ee falava de seus surpreendentes sucessos e constrangedores fracassos, eu ouvia tudo no fundo da sala, aturdido com as lágrim as que rolavam por m eu rosto. Ela era um a pessoa tão cheia de vida, com tantas possibilidades.

Parecia sim bolizar algo que eu tinha sentido algum as vezes naquela sem ana: que era possível controlar o próprio futuro. Sej a o que for que a vida lhe tenha dado, você pode achar um m eio de m odificá-la e, assim , m udar tam bém a vida de outras pessoas.

Quando tive de ir em bora, eu j á com preendia por que o ciclo de palestras significava tanto para aqueles ali presentes. Estava em polgado com tudo o que havia aprendido. Senti-m e tom ado por um a sensação de poder dem onstrar um “j ogo de cintura” que vinha m e faltando havia m uito tem po. Era com o se eu

tivesse passado por um a revelação.

Dois anos depois, ao saber que Ricky Wurm an pretendia vender o TED, eu m e senti seduzido pela ideia de assum i-lo. Durante toda a m inha vida em presarial, m eu m antra tinha sido seguir a paixão. Não a m inha paixão, m as a de outras pessoas. Se via algo por que as pessoas eram sincera e profundam ente apaixonadas, isso era para m im a indicação de que havia ali um a oportunidade. A paixão era outro nom e para potencial. Era assim que eu j ustificava o lançam ento de dezenas de revistas sobre hobbies, que cobriam desde com putação a m ountain bike e ponto de cruz. Essas coisas podem ser chatíssim as para m uitos, m as para o público-alvo dessas revistas valiam m ais do que ouro.

A paixão que eu tinha visto e vivido no TED estava fora dos padrões. Pessoas que haviam em preendido realizações assom brosas tinham m e dito que consideravam aquela a m elhor sem ana do ano. Por isso, em bora se tratasse de um breve ciclo anual de palestras, havia grande possibilidade de que, com base naquela paixão, se pudesse construir algo m aior.

Por outro lado, aquilo significava envolver-m e num novo negócio, e eu estaria assum indo o lugar de um hom em de personalidade m uito m aior e m ais enérgica do que a m inha. E se eu fracassasse? A hum ilhação pública seria im ensa.

Consultei am igos, passei noites insones im aginando todas as possibilidades, m as não conseguia m e decidir.

O que enfim m e convenceu a topar foi, acredite ou não, um trecho de um livro que por acaso eu estava lendo na época: A essência da realidade, do físico David Deutsch. Na passagem , ele fazia um a pergunta provocante: será m esm o que o conhecim ento tem de se tornar cada vez m ais especializado? Que a única m aneira de alcançarm os sucesso é sabendo cada vez m ais sobre cada vez m enos? A especialização em todos os cam pos — na m edicina, na ciência e na arte — parecia indicar que sim . No entanto, Deutsch argum entava de form a persuasiva que devem os distinguir conhecim ento de com preensão. De fato, era inevitável que o conhecim ento de fatos específicos se tornasse cada vez m ais especializado. Mas e a compreensão? Não. De m odo algum .

Para compreender algo, dizia ele, tínham os de nos m over na direção oposta.

Tínham os de buscar a unificação do conhecim ento. E ele dava um a série de exem plos nos quais teorias científicas m ais antigas foram substituídas por outras, m ais profundas e m ais am plas, que abarcavam áreas do conhecim ento. Por exem plo, um a teoria sim ples e precisa, que situa o Sol no centro do sistem a solar, substituiu explicações com plicadíssim as envolvendo os rodopios dos diversos planetas em torno da Terra.

No entanto, argum entava Deutsch, há algo ainda m ais im portante. Para o físico, a chave para o entendim ento de qualquer fato é com preender o contexto em que ele se insere. Se im aginarm os um a vasta teia de conhecim entos, não poderem os com preender de verdade os com plexos nós de qualquer parte da teia

sem recuar a câm era e ver com o os fios se interligam de m aneira m ais geral.

Apenas observando a estrutura m aior poderem os chegar a um a com preensão real.

Li isso quando estava sonhando com o TED, e um a luz se acendeu. Claro! Era isso! Por isso o TED fascinava tanto. Era porque o próprio ciclo de palestras refletia a realidade de que todo o conhecim ento constitui um a teia única e gigantesca. O TED de fato oferecia algo a todo m undo. Talvez não percebêssem os na época, m as, ao pensar em ideias tão ecléticas, todos estávam os atingindo um nível de com preensão bem m ais profundo do que possuíam os antes. Na verdade, as ideias isoladas tinham m enos relevância do que a form a com o todas se com binavam — e do que ocorria quando as j untávam os com nossas ideias preexistentes.

O que fazia o TED funcionar não era a sinergia entre tecnologia, entretenim ento e design. Na verdade, era a interligação de todos os conhecim entos.

Visto assim , o TED era um proj eto que nunca ficaria sem ter do que falar. Em quantos eventos era possível explorar aquela interligação? E explorá-la de um m odo que qualquer pessoa curiosa considerasse acessível e m otivador? Eu não conseguia m e lem brar de nenhum .

Peguei um avião para visitar Ricky e sua m ulher, Gloria Nagy, em Newport, Rhode Island. E, para resum ir um a história longa e com plicada, no fim de 2001

eu deixei a em presa que vinha construindo havia quinze anos para m e tornar o orgulhoso, em bora um tanto nervoso, curador do TED.

De lá para cá, só m e convenci, cada vez m ais, do significado da interligação dos conhecim entos e venho incentivando o TED a se expandir, passando do T-E-D original a praticam ente todos os cam pos da criatividade e da im aginação hum anas. Não vej o essa visão do conhecim ento e da com preensão apenas com o um a receita para um ciclo de palestras m ais interessante, m as com o a chave para sobreviverm os e crescerm os no m undo novo que bate à nossa porta.

Vej am os:

A ERA DO CONHECIMENTO

Muitos de nossos pressupostos sobre a im portância e a finalidade do conhecim ento e o m odo de adquiri-lo — inclusive a estrutura de todo o nosso sistem a educacional — são sobras da Era Industrial. Nessa época, a chave do êxito de um a em presa ou país estava em desenvolver am pla capacidade de produzir bens físicos. Isso exigia enorm es conhecim entos em várias áreas especializadas: a geologia, necessária para localizar e extrair carvão e petróleo; a engenharia m ecânica, para construir e operar m áquinas em escala industrial; a quím ica, para produzir com eficiência um a grande quantidade de m ateriais; e

assim por diante.

A econom ia do conhecim ento requer algo diferente. Cada vez m ais, o conhecim ento especializado, tradicionalm ente dom inado por seres hum anos, vem sendo assum ido por com putadores. O petróleo não é m ais localizado por geólogos, m as por softwares que analisam um a vasta quantidade de dados geológicos em busca de padrões recorrentes. Hoj e, os m elhores engenheiros civis não precisam calcular à m ão as tensões e deform ações de um novo edifício; m odelos com putacionais ocupam -se disso.

Praticam ente todas as profissões foram afetadas. Eu assisti a um a dem onstração do sistem a cognitivo IBM Watson. Seu obj etivo era diagnosticar um paciente que apresentava seis sintom as específicos. Enquanto m édicos coçavam a cabeça e pediam um a série de exam es para obter m ais dados, o Watson, em poucos segundos, leu quatro m il trabalhos de pesquisa recentes e relevantes, aplicou algoritm os de probabilidade a cada sintom a e concluiu, com 80% de certeza, que o paciente sofria de um a enferm idade rara da qual apenas um dos m édicos tinha ouvido falar.

Nesse ponto, as pessoas com eçam a se sentir deprim idas. Com eçam a fazer perguntas com o: “Num m undo em que as m áquinas rapidam ente se tornam superinteligentes em qualquer tarefa especializada a que as subm etem os, para que servem os seres hum anos?”

É um a pergunta im portante. E a resposta dá o que pensar.

Para que servem os seres hum anos? Os seres hum anos servem para ser m ais hum anos do que j am ais fom os. Mais hum anos na form a com o trabalham os.

Mais hum anos naquilo que aprendem os. E m ais hum anos no m odo com o dividim os esse saber uns com os outros.

Nossa enorm e oportunidade para o am anhã consiste em ascender. Ascender acim a de nossa longa história de utilizar conhecim entos especializados para realizar tarefas repetitivas. Sej a o trabalho estafante de colher arroz entra ano, sai ano, ou a m onótona tarefa de m ontar um produto num a linha de produção, a m aioria dos seres hum anos, durante a m aior parte da história, tem ganhado seu sustento fazendo repetidam ente as m esm as coisas.

Nosso futuro não será m ais assim . Tudo o que puder ser autom atizado ou calculado acabará sendo. Bom , nós podem os tem er essa situação ou podem os aceitá-la e aproveitar a chance para descobrir um cam inho m ais rico para um a vida plena. Com o será esse cam inho? Ninguém sabe ao certo. No entanto, ele provavelm ente incluirá:

Mais pensamento estratégico sobre sistemas. As m áquinas se encarregarão do trabalho pesado, m as nós terem os de definir a m elhor form a de fazê-las atuar de form a eficiente um as com as outras.

Mais inovação. Diante das im ensas possibilidades criadas por um m undo interconectado, quem for capaz de realizar um a inovação genuína terá enorm es

vantagens.

Mais criatividade. Os robôs realizarão m uitas atividades que hoj e cabem a nós, o que levará a um a explosão na procura de criatividade hum ana, sej a na área de invenções técnicas, design, m úsica ou artes.

Mais utilização de valores exclusivamente humanos. Os serviços pessoais florescerão, desde que as qualidades hum anas inerentes a eles sej am cultivadas.

Será possível criar um barbeiro robótico, m as será que o serviço prestado por ele substituirá a conversa prazerosa de um hábil profissional que às vezes age tam bém com o terapeuta? Duvido. O m édico do futuro talvez possa solicitar a genialidade do sistem a Watson para aj udá-lo em diagnósticos, m as isso deve lhe perm itir dedicar m ais tem po a com preender de verdade as circunstâncias hum anas de seus pacientes.

Se um a parte disso tudo se concretizar, provavelm ente exigirá um tipo de conhecim ento bem diferente daquele que a Era Industrial nos im punha.

Im aginem os um m undo em que qualquer conhecim ento especializado estej a à nossa disposição instantaneam ente quando quiserm os. Se você tem um sm artphone, j á está vivendo nesse m undo em larga m edida. E, se isso não ocorre com você hoj e, ocorrerá com seus filhos. Nesse caso, o que nós, e eles, deveríam os aprender com vistas ao futuro?

Em vez de um volum e cada vez m aior de conhecim ento especializado, vam os precisar de:

Conhecim ento contextualizado

Conhecim ento criativo

Um a com preensão m ais profunda da nossa hum anidade Conhecimento contextualizado significa conhecer o quadro geral, saber com o as peças se encaixam .

Conhecimento criativo é o conj unto de qualificações obtido pela exposição a um a am pla variedade de outras pessoas criativas.

Uma compreensão mais profunda da nossa humanidade não surge ao darm os ouvidos a nossos pais e am igos, nem a psicólogos, neurocientistas, historiadores, biólogos evolucionários, antropólogos ou m estres espirituais. Surge ao ouvirm os todos eles. Esses tipos de conhecim ento não estão apenas nas m ãos de um grupo de professores em grandes universidades. Você não o descobre no program a de aprendizado de um a grande em presa. Trata-se de um conhecim ento que só pode provir de um a am pla variedade de fontes.

E isso é um dos principais fatores que im pulsionam o renascim ento da arte de falar em público. Estam os entrando num a era em que todos precisam os passar m uito m ais tem po aprendendo uns com os outros. Assim , um núm ero m uito

m aior de indivíduos pode contribuir para esse processo coletivo de aprendizado.

Quem produzir um a obra original, ou tiver um a percepção única e relevante, poderá participar de m odo produtivo. E isso inclui você.

Mas com o? Sej a você um astrofísico brilhante, um pedreiro talentoso ou apenas um sábio estudioso da vida, eu não preciso aprender com você tudo o que você sabe. Claro que não. Isso levaria anos. O que eu preciso saber é com o seu trabalho se liga a tudo m ais. Você sabe descrever a essência de seu trabalho de form a que eu entenda? Consegue com unicar o processo de seu trabalho em term os leigos? Pode explicar por que ele é im portante e por que você tem paixão por ele?

Se puder fazer tudo isso, você am pliará a m inha visão do m undo. E talvez faça outra coisa: desencadeie em m im um a nova criatividade ou um a nova inspiração. Todo cam po de conhecim ento é diferente, porém todos estão ligados.

E m uitas vezes cam inham j untos. Isso quer dizer que algo na m aneira com o você descreve seu processo de trabalho poderá provocar em m im um insight crucial ou catalisar um a nova ideia em m eu cérebro. Assim se form am as ideias quando trocam os estím ulos m entais.

A era do conhecim ento que estam os adentrando exige um tipo diferente de conhecim ento, que incentive as pessoas a buscar inspiração em outras que não trabalhem no m esm o cam po e, assim , adquirir um a com preensão m ais profunda do m undo e do papel que desem penham nele. Esse é o prim eiro grande im pulso ao renascim ento da arte de falar em público.

Mas isso não é tudo.

Reflexão
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POR Q UE ISSO É IMPORTANTE

A interligação das pessoas

O segundo grande im pulso ao renascim ento da arte de falar em público é a trem enda m udança tecnológica que fez com que todos nós nos tornássem os visíveis uns para os outros: a internet e, em particular, a difusão do vídeo on-line.

Deixe-m e contar a história ao m esm o tem po que a vivenciam os, pois em m enos de um ano a transm issão de vídeos on-line virou o TED de cabeça para baixo e contribuiu para que nos transform ássem os em um dos pioneiros de um a nova m aneira de com partilhar conhecim ento.

Um a grande razão para isso é o fato de o TED ser um a organização sem fins lucrativos. Em geral, não vem os esse tipo de organização com o um poderoso veículo de inovação, m as isso de fato aj udou. Vou explicar.

Quando eu ainda trabalhava com revistas, com ecei a investir dinheiro num a fundação sem fins lucrativos com o form a de retribuição. Foi essa fundação que adquiriu o TED. Trabalho para ela sem receber salário. Para m im , elim inar o obj etivo de lucro enviou um claro sinal de intenção. Tornou m uito m ais fácil dizer ao m undo de m odo convincente: Venham nos ajudar a construir uma nova forma de descobrir e partilhar ideias. Afinal, pedim os às pessoas que nos prestigiam que gastem m uito dinheiro para assistir a nossas conferências principais e pedim os aos palestrantes que participem sem rem uneração. É m uito m ais fácil fazer isso quando as pessoas veem que estão contribuindo para o bem público, e não para engordar a conta bancária alheia.

De que form a o TED poderia contribuir m elhor para o bem público? O

pequeno grupo que vem dirigindo o TED depois da transição pensou m uito nessa questão. Afinal, o evento não passava de um ciclo de palestras privado. As pessoas se inspiravam nele, m as era difícil ver com o expandir essa experiência.

Nossas prim eiras tentativas de prom over a m issão não lucrativa do TED

consistiram em testar um program a de m em bros a fim de levar ao

evento pessoas que não podiam pagar,7 aum entar o foco em questões globais e tentar transform ar inspiração em ação com a criação do Prêm io TED, que concedia aos ganhadores a realização de um plano para m elhorar o m undo, plano esse que outras pessoas presentes às palestras financiariam .

Entretanto, em certo m om ento, percebem os que tínham os de achar um m eio de partilhar o conteúdo do TED. As ideias e inform ações apresentadas m ereciam m ais audiência. No início de 2005, descobri a pessoa perfeita para solucionar o problem a. June Cohen tinha um conhecim ento profundo de m uitos dos avanços

m ais im portantes da internet. Era um a das principais integrantes da equipe que desenvolveu o site pioneiro HotWire — que veiculou os prim eiros anúncios on-line do m undo — e tinha publicado um livro sensacional em que expunha o que era necessário para criar um site de sucesso. Além disso, com eçou a ir ao TED no m esm o ano que eu, apaixonou-se pelo proj eto tanto quanto eu, e cada conversa entre nós acabava sendo estim ulante e valiosa.

June j untou-se ao nosso grupo de novatos, e nós nos em penham os no que parecia ser a estratégia lógica para partilhar m ais am plam ente o conteúdo do TED: levá-lo à televisão. Todas as palestras realizadas até então tinham sido gravadas em vídeo, e, com tantos canais a cabo, sem dúvida alguém se interessaria em veicular um a apresentação sem anal. Produzim os um piloto, o qual, em j unho de 2005, exibim os anim adam ente para quem quisesse vê-lo. O

veredicto retum bante do m undo da TV: indiferença total.

Ouvim os incontáveis vezes que discursos na TV são uma chatice. Tentam os convencer os que diziam isso, argum entando que talvez a chatice não se deva aos discursos em si, m as ao fato de os oradores dizerem coisas chatas. Não tivem os sucesso.

Entretanto, um a m udança profunda vinha ocorrendo na infraestrutura do m undo. Anim adas com o crescim ento explosivo da internet, as em presas de telecom unicações tinham decidido investir bilhões de dólares em redes de fibra óptica e em outros aperfeiçoam entos na banda larga. Isso possibilitou o crescim ento de um a tecnologia que, de início, parecia totalm ente inócua: o vídeo on-line. Em 2005, essa tecnologia, que não atraía m aior atenção, tornou-se algo capaz de despertar interesse genuíno. Foi lançado então um site esquisito, cham ado YouTube, que apresentava vídeos curtos, gerados pelos próprios usuários, m uitos dos quais estrelados por gatinhos. Apesar da aparência am adora, o site decolou com o um foguete.

Em novem bro de 2005, June m e procurou com um a proposta radical: deixar de lado a TV por enquanto e tentar veicular os vídeos do TED pela internet.

À prim eira vista, era um a ideia louca. Afora a qualidade ainda pouco aceitável dos vídeos on-line, não existia um m odelo com provado de receita oriunda de vídeos. Faria m esm o sentido correr o risco de disponibilizar nosso conteúdo de graça? Não era pela qualidade desse conteúdo que as pessoas pagavam tão caro para assistir às palestras?

Contudo, por outro lado, distribuir as palestras on-line seria um passo im portante no sentido de prom over a m issão sem fins lucrativos do TED: partilhar ideias em benefício do público. E a possibilidade de controlar nossa própria distribuição sem depender das redes de TV era auspiciosa. Valia pelo m enos experim entar.

E foi assim que, em 22 de j unho de 2006, as seis prim eiras Conferências TED

estrearam em nosso site. Na época, o ted.com recebia m il visitas diárias, na

m aioria para consultas a detalhes sobre apresentações passadas ou futuras.

Sonhávam os que a liberação daquelas palestras pudesse quintuplicar o núm ero de visitas, levando talvez a dois m ilhões de visualizações anuais, crescim ento de cobertura bastante significativo.

No prim eiro dia, tivem os cerca de dez m il visualizações. Im aginei que, com o em geral acontece com novos veículos, assim que passasse o interesse inicial, esse núm ero logo cairia. Aconteceu o oposto. Apenas três m eses depois, tínham os alcançado um m ilhão de visualizações, e os núm eros não paravam de aum entar.

Ainda m ais em polgante era o tom das reações. Tínham os duvidado que as palestras pudessem ter, on-line, o im pacto que causavam ao vivo. Afinal, em vista da existência de tantas distrações, com o se poderia prender a atenção de alguém que assistia a um a palestra num a telinha? Contudo, a intensidade das reações nos surpreendeu: Uau! É de arrepiar! Legal e inspirador. A melhor apresentação de um gráfico complexo que já vi. As lágrimas escorreram pelo meu rosto...

De repente, foi com o se a em oção que as pessoas sentiam nos ciclos de palestras tivesse ganhado o m undo. E isso só podia significar um a coisa: a experiência que tínham os feito, liberando apenas um punhado de palestras, precisava ser am pliada de m odo a cobrir tudo o que tínham os de m elhor. Em m arço de 2007, relançam os o site com cem apresentações, e desde então o TED

deixou de ser um ciclo anual de palestras e se tornou um a em presa de com unicação dedicada a “ideias que m erecem ser espalhadas”.

Ah, e o que dizer do receio de pôr em perigo o ciclo de palestras ao vivo ao distribuir o conteúdo de graça? Na verdade, aconteceu o contrário. As pessoas que com pareciam se m ostravam em polgadas por poder passar a dividi-las com am igos e colegas, e, à m edida que se falava m ais sobre as palestras, aum entava a procura de inscrições para participação ao vivo.

Quase dez anos depois, o interesse pelas Conferências TED se espalhou pelo m undo. Para nossa surpresa e alegria, elas se

transform aram num a plataform a global8 para a identificação e dissem inação de ideias, graças aos esforços de centenas de palestrantes, m ilhares de tradutores voluntários e dezenas de m ilhares de organizadores de eventos locais. No fim de 2015, as palestras som avam cem m ilhões de visualizações m ensais — 1,2 bilhão por ano. E o TED

não está sozinho, é claro. Muitas outras organizações tam bém dissem inam ideias em form a de vídeo. De m odo geral, o interesse pela educação on-line explodiu.

A Khan Academ y, o MIT, a Universidade de Stanford e um núm ero incontável de outras instituições disponibilizam gratuitam ente um volum e inacreditável de recursos acessíveis a todo m undo.

Refletir sobre as im plicações disso causa espanto. Considerem os a situação prim eiro do ponto de vista do palestrante. Ao longo da história, m uitas pessoas

devotadas a um a ideia passaram anos percorrendo um país ou continente tentando atrair a atenção de um a plateia. Em term os realistas, o m áxim o que se poderia esperar seria falar, quem sabe, cem vezes por ano, para plateias de, em m édia, quinhentas pessoas. Ou sej a, o orador conseguiria falar para um as cinquenta m il pessoas em um ano, e isso exigiria um a program ação exaustiva e um a form idável m áquina publicitária. De form a análoga, em geral, o autor de um livro sério considera um sucesso estrondoso vender cinquenta m il exem plares.

Entretanto, na internet, pode-se alcançar esse núm ero no prim eiro dia. E m ais de m il oradores do TED j á alcançaram um a plateia superior a um m ilhão de pessoas para uma única palestra. Isso representa um salto radical em term os de influência, e m uitos palestrantes j á com provaram o im pacto disso em seus trabalhos.

No entanto, do ponto de vista dos ouvintes as im plicações são ainda m ais fantásticas. Quase todas as pessoas, não im porta onde ou quando tenham nascido, tiveram o seu potencial m odificado por um fato sobre o qual não exerciam quase controle nenhum : a qualidade dos professores ou m entores a que tiveram acesso.

Se tivesse nascido na Alem anha da Idade Média, um garoto com o cérebro de Albert Einstein não provocaria um a revolução científica. Se um a m enina com o intelecto de um a Marie Curie nascesse num a aldeia rem ota da Índia há vinte anos, talvez hoj e estivesse colhendo arroz e lutando para criar os filhos.

Entretanto, atualm ente, pela prim eira vez na história, é possível a qualquer um no planeta com acesso à internet receber em casa os m aiores professores e inspiradores do m undo. O potencial disso é assom broso.

E não devem os pensar nesse processo com o algo unidirecional, do orador para o ouvinte. A im plicação m ais profunda do vídeo on-line é o fato de ter criado um ecossistem a interativo no qual todos podem os aprender uns com os outros. Com efeito, talvez você se surpreenda ao saber com quem aprendi essa ideia: Madd Chadd, Jay Sm ooth, Kid David e Lil’ C são estrelas da Legion of Extraordinary Dancers, a LXD. A apresentação deles no TED, em 2010, deixou todos nós de queixo caído. No entanto, o que m ais m e espantou foi descobrir que eles tinham aprendido grande parte do que faziam no YouTube!

O produtor do grupo, Jon Chu, assim se expressou:

Os dançarinos criaram todo um laboratório global de dança on-line. Com isso, crianças j aponesas aprendem passos num vídeo gravado em Detroit e postado no YouTube, treinam o que aprenderam e postam um novo vídeo, daí adolescentes da Califórnia pegam o vídeo j aponês e o rem ixam com um toque de Filadélfia, criando assim todo um novo estilo de dança. E isso acontece diariam ente. De quartos, salas e garagens, e com film adoras baratas, saem os grandes dançarinos do futuro.

O YouTube tinha provocado um a espécie de concurso global para inovação na dança, fazendo com que essa arte evoluísse com um a rapidez assom brosa. Chu notara isso e transform ara o site em sua principal fonte de recrutam ento de novos talentos. E a LXD era um grupo tão bom que naquele ano foi escolhido para se apresentar na festa de entrega do Oscar.

Ouvindo Chu e vendo a atuação da LXD, ocorreu-m e que exatam ente o m esm o fenôm eno estava acontecendo na arte de falar em público. Oradores viam palestras alheias na internet e aprendiam uns com os outros, procurando copiar o que era bom e depois incorporando suas inovações ao que aprendiam .

Na verdade, via-se o m esm o fenôm eno em tudo o que podia ser m ostrado em vídeo, desde a decoração de bolos até o m alabarism o. O vídeo on-line estava proporcionando duas coisas que nunca tinham estado tão acessíveis: Visibilidade dos m elhores talentos no m undo

Um enorm e incentivo para m elhorar o que j á existia O incentivo era sim plesm ente a em oção de tornar-se um a estrela do YouTube.

A perspectiva de todas aquelas visualizações, curtidas e com entários pode m otivar alguém a labutar durante horas ou sem anas, aprim orando suas aptidões, que serão gravadas e postadas na internet. Se passar algum tem po no YouTube, você vai descobrir m ilhares de com unidades dedicadas a um assunto específico, que variam do m onociclism o ao parkour, da videopoesia ao Minecraft. Os usuários dessas com unidades ensinam coisas incríveis uns aos outros.

Esse fenôm eno exigia um nom e. Com ecei a cham á-lo de inovação acelerada pela multidão. E sua aplicação m ais interessante ocorre no m undo das ideias.

Ao longo da história, a vasta m aioria das palestras feitas diante de um a plateia só chegou ao conhecim ento daqueles que as assistiram . Hoj e, pela prim eira vez, você pode ligar um com putador e ver m ilhares de oradores em ação, discorrendo sobre praticam ente todos os assuntos. Por m eio da contagem de visualizações, dos com entários etc., você verifica com o essas palestras foram recebidas e, com isso, filtra as que m ais quer ver.

Ou sej a, de repente tem os à disposição um esplêndido laboratório. E tem os tam bém um novo e fantástico incentivo para que m ilhões de pessoas participem dele. Se sua m elhor oportunidade de fazer um a palestra é para apenas alguns colegas ou num clube de sua cidade, talvez você não tenha tanto incentivo para se preparar m elhor. Mas agora, com a possibilidade de gravar o que diz e postar na internet, a coisa m uda de figura. Sua plateia potencial pula para m ilhões de indivíduos. Com isso em m ente, quanto tem po você se dispõe a dedicar à preparação?

Essa é um a receita para um a fantástica espiral ascendente de aprendizado, inovação, divisão de conhecim entos e m ais aprendizado. Por isso, acredito que o

renascim ento da arte de falar em público estej a apenas com eçando. No TED, tem os procurado estim ular esse crescim ento de três m aneiras principais (além de postar palestras no site).

1. UM EVENTO TEDx PERTO DE VOCÊ

Em 2009, com eçam os a oferecer um a licença gratuita a quem desej asse organizar um evento ao estilo TED em sua cidade. Em pregam os nesses casos o rótulo TEDx, em que x indica que o evento é organizado de form a independente, além de rem eter ao efeito m ultiplicador do program a. Para nossa satisfação, m ilhares de pessoas j á organizaram eventos TEDx. Mais de 2.500 ocorrem a cada ano em m ais de 150 países. Eles fizeram com que m ais de sessenta m il Conferências TEDx tenham sido postadas no YouTube. E um núm ero cada vez m aior dessas apresentações viraliza na internet. Se você acha que não é capaz de realizar a palestra que gostaria no trabalho, pense em entrar em contato com o organizador de eventos TEDx em sua cidade. Talvez o palco

perfeito estej a à sua espera, e perto de sua casa. 9

2. UM PROGRAMA DE COMPETÊNCIA COMUNICATIVA PARA CRIANÇAS

Lançam os um program a gratuito e destinado a escolas cham ado TED-Ed Clubs.

Ele perm ite a qualquer professor dar a um grupo de crianças a chance de realizar sua própria Conferência TED. Um a sessão sem anal, durante treze sem anas, incentiva a escolha de um a ideia, dá conselhos em relação à pesquisa a ser feita e m ostra com o preparar e dar a palestra. É anim ador ver o aum ento da confiança e da autoestim a das crianças que levam o proj eto até o fim . Acham os que a com petência com unicativa deveria fazer parte do currículo de todas as escolas, ao lado da leitura e da aritm ética. Ela

será um a qualificação im portante para o resto da vida. 10

3. POSTE SUA CONFERÊNCIA TED NA INTERNET

Tem os um program a, cham ado OpenTED, que possibilita a qualquer um postar sua palestra no estilo TED num a seção especial do nosso site. Incentivam os sobretudo a inovação, não só em term os de conteúdo, com o tam bém na form a de realizar a apresentação. Nossa aposta é a de que alguém há de descobrir um

a form a nova e eficaz de com unicar ideias. Talvez sej a você. 11

E, no decurso da próxim a década, quando bilhões de outras pessoas passarão a

ter acesso à internet, poderem os chegar a elas e lhes oferecer um m eio de aprender com grandes professores, que lhes darão form as de levar um a vida m elhor e nos transm itir suas percepções e ideias. A perspectiva de um a população m undial de dez bilhões de habitantes dentro de trinta anos é intim idante, m as se torna m ais aceitável se pensarm os que isso trará não só m ais consum o, com o tam bém m ais conhecim ento.

A revolução na arte de falar em público é um fenôm eno de que todos podem participar. Se descobrirm os um m eio de realm ente ouvir e aprender uns com os outros, o futuro será prom issor.

7. Liderado por Tom Rielly, o program a TED Fellows atraiu m ais de quatrocentos m em bros nos últim os dez anos, um a rede global de talentos que deu vitalidade a todas as conferências recentes do TED.

8. A plataform a consiste em eventos físicos (o ciclo anual de Conferências TED

em Vancouver, o TEDGlobal, o TEDYouth, o TEDWom en, um a série de eventos em presariais e vários salões), o m ovim ento global TEDx (eventos locais organizados de form a independente) e

diversos canais on-line (nosso TED.com ,

m as tam bém o YouTube, o iTunes, The TED Radio Hour na NPR — rede de rádio pública dos Estados Unidos —, aplicativos para celulares e um am plo leque de colaborações com dezenas de outras organizações). Existe ainda o TED-Ed, iniciativa separada destinada a estudantes, além do Prêm io TED (anual) e do program a TED Fellows.

9. Você pode encontrar os eventos realizados m ais perto de você

ou candidatar-se a organizar seu próprio evento em http://ted.com

/tedx.

10. O site do TED-Ed Clubs é http://ed.ted.com .

11. Detalhes sobre com o postar sua palestra em

http://open.ted.com .
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SUA VEZ

O segredo do filósofo

Meu pai era oftalm ologista e m issionário. Dedicou a vida a tentar curar a cegueira no Paquistão, no Afeganistão e na Som ália, ao m esm o tem po que tentava divulgar o evangelho cristão. Provavelm ente foi bom que ele não chegasse a ver um dos prim eiros palestrantes que levei ao palco do TED. Foi o filósofo Dan Dennett, ateu declarado. Os dois teriam discordado quanto a quase tudo. Menos em relação a um a coisa.

Mais ou m enos no m eio de um a apresentação fascinante sobre o poder dos m em es, Dennett disse: “O segredo da felicidade é o seguinte: descobrir algum a coisa m ais im portante que você e dedicar sua vida a ela.”

Essas são palavras com que m eu pai concordaria plenam ente.

Dennett dedica-se a proclam ar o poder das ideias. Em sua palestra, destacou um fato extraordinário a respeito do hom em , algo que é próprio de nossa espécie: às vezes, nós nos dispom os a subj ugar nossas necessidades biológicas à busca de ideias que j ulgam os im portantes. E, no entender de Dennett (e no de m eu pai e tam bém no m eu), essa busca é um dos segredos de um a vida significativa e satisfatória.

Som os criaturas estranhas, nós, hum anos. Em determ inado nível, só querem os com er, beber, nos divertir e adquirir m ais coisas. Entretanto, a vida num a rotina hedonista acaba se m ostrando insatisfatória. Um a boa solução para isso é largar essa rotina e com eçar a buscar um a ideia m aior do que você.

Ora, é claro que eu não sei que ideia é essa. E talvez, neste m om ento, você tam bém não saiba.

Talvez você desej e destacar um a com unidade invisível em sua cidade, fazer um a pesquisa histórica a respeito de um m em bro de sua fam ília cuj a coragem deveria ser m ais conhecida, organizar dias de faxina em sua com unidade, m ergulhar em estudos oceanográficos, m ilitar num partido político, desenvolver algum aparelho, viaj ar a algum lugar onde as necessidades hum anas sej am cem vezes m aiores do que qualquer coisa que você j á tenha enfrentado ou apenas tirar proveito da experiência e dos conhecim entos de pessoas que conhece.

Sej a lá o que você procure, prevej o duas coisas, caso de fato se dedique a esse obj etivo:

Sim , você vai encontrar um a form a significativa de felicidade.

Você vai descobrir algo m uito m ais im portante do que qualquer conselho deste livro: algo que merece ser dito.

E aí? Bem , é claro que aí você vai ter de dividir isso, usando todo o entusiasm o, as aptidões e a determ inação possíveis. Dividir de um a form a que só você saberá fazer. Acender um a fogueira que espalhará novos conhecim entos.

Tom Chatfield é autor de vários livros sobre tecnologias m odernas e falou num de nossos eventos. Meu colega Bruno Giussani lhe perguntou que conselho daria a outros palestrantes. Eis sua resposta:

Para m im , o que um a palestra tem de m ais assom broso é seu potencial de causar im pacto. A breve apresentação que você vai fazer poderá não só alcançar centenas de m ilhares de pessoas, m as dar início a m uitos m ilhares de conversas. Por isso, o principal conselho que eu daria é o seguinte: faça todo o esforço possível para ser ousado e coraj oso, procure fugir da zona de conforto do que você sabe com certeza, ou do que outras pessoas j á falaram , e dê ao m undo perguntas e m otivações que m ereçam m il conversas. O im portante não é estar certo ou em segurança — assim m e parece —, m as sobretudo ter um a chance incrível de criar algo capaz de gerar novas ideias.

Eu adoro essas palavras. Quero um futuro em que as pessoas percebam sua capacidade de cutucar o m undo. Estou convencido de que sem ear um a ideia valiosa é o ato m ais im pactante que alguém pode realizar. Isso porque, num m undo conectado, essa ideia, se bem sem eada, é capaz de se propagar. Não há lim ite para o núm ero de pessoas que ela pode influenciar, hoj e e no futuro.

Mas o que dizer sobre quem cutuca o m undo para que ele tom e um a direção ruim ? Se alguém fala em público para o bem , outro não pode falar para o m al?

Pode. São abundantes os dolorosos exem plos disso, que variam de dem agogos a cínicos m al-intencionados.

No entanto, acho que nesse ponto a sim etria não é perfeita. Há fortes m otivos para acreditar que o crescim ento acelerado da palavra falada se inclinará para o lado positivo. Vou explicar.

Com o j á sabem os, para realizar um a palestra eficaz, um orador tem de ir aonde estiver um ouvinte e dizer: Venha, vamos construir algo juntos. O orador precisa m ostrar a razão pela qual vale a pena construir aquela ideia. Há um gesto de busca de com unicação. Um apelo para o com partilham ento de valores, desej os, esperanças e sonhos.

Em certas circunstâncias, esse processo pode ser terrivelm ente deturpado.

Pode-se irritar um a m ultidão. Pode-se inflam ar o ódio. Pode-se divulgar um a concepção falsa do m undo com o real. Na história, porém , isso sem pre ocorreu quando, pelo m enos em algum grau, os ouvintes estavam isolados do resto do

m undo. O cham am ento que o orador faz nesses casos não é universal, é tribal. É

o “nós contra eles”. E fatos cruciais são ocultados desses ouvintes.

Entretanto, quando estam os ligados m ais de perto — quando as pessoas veem o m undo plenam ente e tam bém um as às outras —, algo diferente com eça a acontecer. Os oradores que passarão a exercer m aior influência serão os que explorarem os valores e sonhos que forem divididos m ais am plam ente. Serão os que usarem argum entos baseados em fatos que m uitos indivíduos, e não som ente alguns, podem verificar.

Im aginem os dois religiosos que desej am ter influência em todo o m undo. Um fala da superioridade de sua religião sobre todas as dem ais e insiste na conversão em m assa. O outro nota que o único valor profundo de sua religião, a com paixão, é tam bém partilhado por todas as outras religiões. Decide que vai falar sobre isso e faz um esforço para falar em term os universais, que alcancem os seguidores de outras religiões. Qual desses oradores exerce m ais im pacto no longo prazo e tem m ais chance de alcançar um a plateia am pla?

Ou im aginem os dois líderes políticos m undiais. Um deles se dirige apenas aos interesses de um a etnia, enquanto o outro procura se com unicar com toda a hum anidade. Qual deles m obiliza m ais apoio? Se as pessoas fossem irrem ediavelm ente xenófobas, intolerantes e racistas, o segundo político não teria esperança algum a. Mas acho que não é esse o caso. Acho que o que tem os em com um é m uitíssim o m ais significativo e profundo do que aquilo que nos separa.

Todos sentim os fom e, tem os anseios, sofrem os, rim os, choram os e am am os.

Todos sangram os. Todos sonham os. Todos som os capazes de sentir em patia, de nos colocarm os no lugar do outro. E os oradores visionários — ou qualquer um com coragem para se levantar e dizer algo — podem explorar essas qualidades hum anas com partilhadas e fom entá-las.

Eu j á falei sobre o poder da razão no longo prazo. A razão busca, por natureza, ver o m undo não de um a perspectiva pessoal, m as da perspectiva de toda a hum anidade. A razão rej eita argum entos que dizem Quero que isso aconteça porque vai ao encontro de meu interesse em favor de Eis por que todos nós devemos querer que isso aconteça. Se a razão não fizesse isso, j am ais poderia ter se tornado a m oeda com um de discussão que perm ite aos hom ens se alinharem .

Quando dizem os Seja razoável, é exatam ente isso o que querem os dizer. Estam os dizendo Por favor, analise a questão de uma perspectiva mais ampla.

Aliado à crescente conectividade do m undo, o poder da razão faz a balança da influência pender para o lado dos oradores dispostos a se colocarem no lugar de todos nós, e não apenas no lugar dos outros m em bros de sua tribo. Estes últim os podem até ter seus m om entos de poder, m as, no fim , os prim eiros vencerão.

É por isso que creio firm em ente na brilhante declaração de Martin Luther King Jr.: “O arco do universo m oral é longo, m as pende para a j ustiça.” Existe m esm o um a seta na história. Existe m esm o o que cham am os de progresso

m oral. Se recuarm os a câm era por um m om ento, afastando-a deste ou daquele m al da época que estej a dom inando o noticiário, verem os esse progresso escrito em letras garrafais na história dos últim os séculos, e em especial no im pacto que o próprio Martin Luther King teve. E esse progresso tem todas as chances de prosseguir.

À m edida que os hom ens se aproxim am uns dos outros — não apenas graças à tecnologia, m as por um a com preensão recíproca cada vez m ais profunda —, encontram novas m aneiras de ver em cada um de nós as coisas que todos consideram os im portantes. E é assim que as barreiras desm oronam e as alm as se unem .

Isso não acontecerá depressa, nem com facilidade. Esse tipo de m udança se processa ao longo de várias gerações. E são m uitos os desastres im agináveis que poderiam retardá-lo. Mas pelo m enos tem os um a chance.

As conversas constituem parte crucial do incentivo a essa m udança. Estam os program ados para reagir à vulnerabilidade, à honestidade e ao entusiasm o de outras pessoas — desde que tenham os um a chance de vê-las. Hoj e nós tem os essa chance.

No fim das contas, é m uito sim ples: m ais do que nunca, estam os fisicam ente ligados uns aos outros. Isso significa que nossa capacidade de dividir as m elhores ideias nunca foi tão relevante. A m aior lição que aprendi com as Conferências TED é a seguinte: O futuro ainda não está escrito. Estamos todos nós, coletivamente, no processo de escrevê-lo.

Há um a página aberta — e um palco vazio — à espera de sua contribuição.
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Tem os obtido acesso a m uitos dos m elhores pensadores e oradores do m undo, pessoas cuj o saber exploram os avidam ente na tentativa de isolar o significado das ideias e todos os aspectos de sua transform ação em palavras m em oráveis.
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