






















































































COMUNICAGAO: FUNDAMENTAL PARA O SUCESSO DOS NEGOCIOS

Aprenda inglés, mas onde?

Naio ¢é raro uma comunicagio deixar a desejar, fazendo com que o “tiro saia
pela culatra” e acabe beneficiando os concorrentes. Foi o que aconteceu
com um cliente meu, uma escola de inglés, que tinha como concorrente
instalado na mesma cidade a maior escola de idiomas do Brasil, com unid,
des espalhadas por todo o pais. Meu cliente, que s6 tinha uma Gnica ¢sdpl
em uma cidade do interior do Parana, certamente tinha muito men cur

sos para fazer sua comunicagio.

A peca de publicidade que aquele grande grupo de ensj ™ N

especificar. Certamente aquela emprgsa con o peso de sua propria
presenca nacional e sua tradi¢do no 2 Wtar presente no subcons-
ciente das pessoas como o melhor lu ara se matricular e, finalmente,
aprender inglés.

A questdo era que as pe explicavam de maneira clara para onde o

aluno deveria dirigir-SQgar\Qgfinal) comecar a aprender a lingua. Ja a nossa

publicidade era bem ¢ nMC1ava assim: “Aprenda inglés na escola tal,

matriculas abertas”. onesto, nao imaginamos, ao elaborar a peca,
pegar carona na publicid que aquela escola, uma poténcia do setor, exe-

cutava de eira tio vaga.

D iﬁpacto de nossa campanha, que fizemos depois, concor-

damg ta maneira a do concorrente vinha nos ajudando bastante.
Hfm o ninguém ignora a importancia de aprender inglés. A dife-
reng e no material publicitirio da empresa que eu atendia, a mensagem

eragflada em toda sua extensido. E como se o cliente se perguntasse: “Ok,
egfu convencido de que devo aprender inglés, mas aonde vou, quando
posso me inscrever?” A comunica¢io da big escola nio respondia a essa
questdo. A nossa, sim: “Aprenda inglés na nossa escola. Ah! E as matriculas
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estio abertas



COMUNICAGAO INTELIGENTE E STORYTELLING

O ruido

O site que tem excesso de elementos e, portanto, nio pode ser compreen-
dido claramente. A informag¢io vaga em uma pega publicitiria. O vendedor
que negocia algo sem saber se outros setores da empresa poderio honrar o
negdcio. Um prestador de servicos que nio retorna as chamadas ou aquele
outro que esconde sua incapacidade em atender a uma demanda do cliente,
fazendo-o perder tempo e dinheiro. Todos esses fatos e personagens sobre
os quais falamos aqui poderiam receber uma mesma denominacio quanto a
sua influéncia na comunica¢io: eles sio o ruido. O ruido da comunicagio.

O nome nio poderia ser mais apropriado. O improviso, a ignorancia
das regras minimas de comunicacio, o mau gerenciamento desses meios
e até a ma fé escancarada atuam como se criassem uma cacofonia de sons
junto a duas pessoas que tentam conversar. Assim, quem fala, quem emite a
mensagem, que ¢ o emissor, nao ¢ ouvido por quem escuta, o receptor. Ou,
quando pensa ter escutado algo, entende uma mensagem completamente
diferente daquela que o emissor tentava expressar.

Portanto, a mensagem que deixo para vocg, leitor, é: cuide com muita
aten¢io de sua comunicac¢io! Se for bem conduzida, ela contribuird para a
credibilidade e o crescimento de seus negdcios. Mas essa mesma comunica-
¢io poderd trazer sérios prejuizos se vocé permitir que ruidos se manifestem
de maneira constante. Reflita sobre como vocé se comunica no dia a dia
com seus clientes, fornecedores e parceiros de negdcios, e sobre quais resul-
tados tem alcancado no relacionamento com eles.

No proximo capitulo trataremos de conceitos fundamentais de comuni-

cag¢io aplicados aos negdcios.
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COMUNICAGAO: FUNDAMENTAL PARA O SUCESSO DOS NEGOCIOS

Dicas para uma boa comunicagao
em seu dia a dia de negdcios

Seja claro. Evite rebuscar seu texto, sua fala, a apresentacdo, o PowerPoint
ou um video que produzir. Isso pode confundir seu receptor e fazer sua
mensagem nao ser compreendida.

Invista em publicidade. Se vocé tem produtos ou servigos para oferecer,
faga anuncios. Torne o que vocé faz algo publico. Avalie que tipo de midia

e veiculos de comunicagdo seu ptblico consome - jornais, TV, Facebook,
revistas, sites, Instagram — e coloque ali sua mensagem.

Fale com quem decide. O consumidor de seus produtos nem sempre

é quem decide pela compra. Por exemplo, se seu publico é formado por
criangas, vocé deve falar com os pais delas. Descubra qual é a midia que eles
consomem e veicule ali sua publicidade.

Saiba aonde vocé quer chegar. Parece dbvio alguém saber o que quer
fazer, qual projeto quertornar realidade. Mas ndo é bem assim. Muitas
pessoas pedem para falar comigo e falam, falam, falam, sem conseguir dizer
o que querem fazer. Muita gente elabora bons projetos, tém grande sonhos,
boas ideias e nao sabe contar isso para quem as escuta. Falaremos um
pouco mais sobre isso no Capitulo 5.

Analise sua performance. Faga uma pesquisa entre as pessoas de

sua rede de contatos para saber quais sdo os métodos mais eficazes de
comunicagdo que vocé utilizou. Quais deles deram certo, quais ndo deram
retorno. Coloque sua “cara a tapa”. Esteja pronto para ouvir o que vocé tem
feito de certo, e onde estd errando. Invista mais naquilo que lhe da o maior
retorno.

Coloque-se no lugar do cliente. Deixe suas certezas de lado e veja sua
comunicagdo pelo olhar de seu cliente. Quando fizer isso, vocé entendera
quais sdo as reais necessidades dele e poderd analisar de maneira critica até
que ponto vocé estd entregando aquilo de que ele realmente precisa.

21








