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RESUMO

Procurar falar em publico de improviso sem muito conhecimento do assunto é a melhor forma para se
tornar um bom orador, entretanto € a pior maneira de conseguir credibilidade em sua fala. O motivo é
simples: para ser compreendido pelo receptor, vocé deve ter uma fala clara, simples e com fatos e
dados que possam embasar e fundamentar o contetdo de seus argumentos. O que nem sempre de
improviso vocé conseguird para reforgar sua comunicagao.

E neste contexto que descrevemos abaixo algumas dicas para que vocé tenha sucesso ao falar em
publico e seja compreendido pela audiéncia produzindo respostas do contetddo apresentado obtendo
éxito em suas audiéncias.
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ABSTRACT

Search impromptu speaking in public without much knowledge of the subject is the best way to become
a good speaker , however it is the worst way to get credibility in his speech . The reason is simple : to
be understood by the receiver , you should have a clear , simple and speak with facts and figures that
can support and explain the content of their arguments. What is not always suddenly you'll be able to
strengthen their communication.

In this context, listed below are some tips for you to succeed when speaking in public anc’ '
understood by the audience answers producing content presented succeeding in your audience .

INTRODUCAO

A habilidade de comunicag¢do de um advogado e estudante de direito € assunto
central e estudado neste artigo.
Disse Aristoteles discipulo de Platdo 400 a.C. : “A habilidade para expressar uma
ideia é tdo importante quanto a propria ideia”.
Muitas pessoas alegam ter um verdadeiro pavor de expressar suas ideias em publico
independente de ser um numero pequeno de pessoas no grupo uma grande plateia.
Uma pesquisa feita com 3000 americanos na qual se procurava saber qual o maior

medo dos homens: altura, insetos, aguas profundas, problemas financeiros, falar em
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publico, morte e outros, identificaram que: 41% das pessoas tém medo de falar em
publico e 19% tem medo da morte, os outros 40% foram distribuidos entre as outras
opc¢Oes. Esta pura realidade indica que: em um funeral a maior parte das pessoas
prefere estar no lugar do morto a ter que fazer um discurso em publico em
homenagem ao falecido.

E vocé faz parte de qual estatistica? E um profissional audacioso e fala com

muita firmeza e seguranca? Ou também confessa que ndo se sente seguro e
confiante para falar em publico?
Seja vocé audacioso ou inseguro em sua oratoria, este artigo, tem como objetivo de
levar o advogado ou estudante de direito ha um processo de coragem para enfrentar
uma audiéncia, para enfrentar um juri e falar muito melhor com clareza e simplicidade
ainda que venha o frio na barriga nos momentos iniciais da sua fala, mas podera
controlar os seus medos e inseguranca com técnicas e conhecimento.

Quando se vé um advogado (a) ele deve estd sempre bem vestido e deve ser
bem articulado € o que todos imaginam. Se ao contrario disto suas roupas néao
estiverem bem alinhadas e o que € pior ndo houver seguranca em suas
argumentacOes ele passa a perder credibilidade no mercado competitivo. Portanto,
sera sempre melhor se aprimorar sua capacidade de oratoria. Em atividades do dia a
dia sempre haverd situagcbes em que deverda expressar suas ideias, seja uma
audiéncia, seja uma reunido com juiz, ou outros profissionais da area, seja uma
palestra, um treinamento de equipes, ou até mesmo um discurso para amigos em
uma festa de confraternizacdo. Em todos esses casos vocé passara pelo filtro da
andlise do publico que definirhA se vocé foi bem sucedido ou ndo em sua
comunicacao.

Qualquer pessoa desde que queira pode aprender as técnicas de comunicacéo
e aumentar sua eficiéncia pessoal e profissional na argumentacdo. Enquanto
estudante de direito, vocé deve buscar este desenvolvimento para que quando chen=r

a advogar ja consiga se comunicar com calma, firmeza e clareza.

1 ESTUDO DAS VARIAVEIS PSICOLOGICAS QUE ENVOLVEM O MEDO DE
FALAR EM PUBLICO

Para falar bem em publico ndo necessariamente precisa ser uma pessoa

desinibida, apesar de ajudar muito. Mas, € necessario conhecer as técnicas e treinar



muito. Pois ter ideias e medo de expb-las é falta de habilidade de comunicacéo e de
nada adianta ter uma boa ideia se ndo conseguir transmiti-la. Ndo ha nada que
qgualquer pessoa nao possa aprender na arte de falar em publico. Tudo é questédo de

técnica e auto confianca.

1.1 O medo

Por que sera que as pessoas ao falar em publico sente aquele frio na barriga?

Tremedeira?
O medo na verdade néo € de falar e sim da reacao das pessoas. Ele nasce do perigo
e da incerteza. Ninguém quer fazer papel de bobo. O que ocorre é que temos uma
vaidade e ndo queremos errar diante das pessoas. Costumo dizer o seguinte: se
quando formos falar em publico lembrarmos que as pessoas que estdo na plateia sao
apenas pessoas, gente como a gente mesmo, que possui as mesmas
necessidades fisioldgicas que nds, que também sentem ou sentiram medo de serem
fracassadas em determinados momento da vida, vocé ndo sentird jamais intimidado
ao falar em publico e nem sentird borboletas voando na sua barriga e muito menos
tremor em suas pernas.

S0 posso falar de algo que eu entenda com profundidade, que tenho dominio e
vivéncia e que esteja realmente preparado. Este € o primeiro passo para eliminar o
medo.

Sabe por que os trabalhos da faculdade sempre séo dificeis de apresentar? Porque
simplesmente ndo temos conhecimento aprofundado do assunto. E um conhecimento
superficial, entdo vem o medo de como seu professor ird avalia-lo? Como seus
colegas irdo enxergéa-lo?

A boa noticia € que todos nds sentimos medo. Isto acontece porque temos a
necessidade de nos proteger sempre. E a protecéo para nao ser criticado pelo publico
faz com que nos momentos iniciais da apresentacao as glandulas supra renais entra
em funcionamento e libera a adrenalina no sangue fazendo com que nos
movimentemos mais rapido e falemos mais rapido na intencédo de fugir logo daquele
perigo.

Mas, diante do publico, no momento de um jari ou uma audiéncia ndo é
possivel fugir. Entdo vem o branco, as pernas bambeiam, as maos ficam trémulas e

pode ter até um taquicardia. Para que esta sensacdo diminua € preciso ter



conhecimento do assunto em que ira abordar e pratica. Além de saber organizar suas

ideias de maneira clara, objetiva e conhecer as expectativas dos ouvintes.

Temos trés tipos de medo: o medo, inseguranca e/ou
apreensao inicial por parte de quem ja esta acostumado a
falar em publico. Trata-se de um processo mecanismo de
defesa, onde ha o aumento da adrenalina no sangue que
faz com que aumenta a velocidade afim de rapidamente
resolver qualquer imprevisto e aos poucos nos sentimos
mais seguro e voltam ao normal. Medo por néo ter
experiéncia ou por achar que ndo esta suficientemente
preparado. Neste caso precisamos ter medo mesmo. Nao
ha magica. S6 fale em publico se realmente estiver
preparado. Vocé vencera o medo se tiver preparado. E por
fim mesmo preparado, apenas imaginar falar em publico ja
causa suadores e mal-estar. Trata-se de uma fobia
conhecida como glossofobia — medo de falar diante dos
outros — ou atelofobia — medo de imperfeicdo. Neste caso
o indicado é um tratamento com o um especialista. O
aprendizado das técnicas de comunicacdo pode ajudar,
mas nao sera suficiente. (ARAUJO FILHO, 2009, P.5)

1.2 NAO TENHA MEDO DO MEDO

Vocé ja participou de uma palestra que te deu sono? Ficou contando as horas para
terminar? Me lembro que fui em uma palestra outro dia e aproveitei para levar minha
filha de 13 anos, tendo em vista que o tema era para um publico feminino e que
alcancava as expectativas dela também. Era menos de dez minutos de palestra
quando ouvi um ronco, olhei para o lado era minha filha dormindo. Tentei cutuca-la e
desperta-la, ela até que acordou mais ndo conseguia ficar acordada e prestar atencéo
para ouvir a palestra. Pensei: Nossa acho que ela € muito nova para estar aqui! Foi
guando olhei para o outro lado na outra fileira e avistei mais pessoas “pescando” e
quase dormindo também. Dai ficou claro que ndo era um problema de idade. Alias, o
bom orador é aquele que consegue falar do mesmo assunto tanto para uma crianca
quanto para um idoso de maneira que todos compreendam com a mesma eficiéncia.
Bom, voltando ao assunto da palestra para mulheres. A oradora daquela noite era
uma empresaria de renome que ndo conseguiu transmitir sua mensagem. Minha filha
acordou ao final de uma hora e meia de palestra com as poucas palmas que
sobraram daqueles que conseguiram permanecer acordado. Pois é! Esta palestra é
exatamente aquela em que o apresentador ndo conseguiu dominar o seu medo e nao

foi feliz ao atrair a atencdo do auditorio, demonstrando n&o ter nenhuma técnica de



comunicacdo para transmitir seu recado. E exatamente isto que devemos evitar.
Imagine vocé advogado(a) em um jari popular e n&o consegui transmitir sua fala com
clareza e dominar seus medos. Certamente seu cliente e familia serdo os mais
prejudicados. Sua imagem ficarda denegrida perante o Juiz, os demais advogados, 0s
jurados e futuros clientes. Para conseguir a atencdo do auditorio e deixar agradavel
sua fala é preciso técnica e treino, treinar e treinar muito antes de fazer uma
apresentagao.

Quando ocorre o processo da eliminagdo do medo vocé passa a falar com o auditério
e ndo ao auditorio. E como vocé pintar um quadro em branco onde sua imaginacio
comeca a fluir e as cores comecam a aparecer dando forma ao seu desenho. Na sua
fala ndo deve ser diferente, vocé visualiza a cena narra os fatos de acordo com sua
Imaginagdo e seu ouvinte vai criando um mapa mental facilitando-o na compreenséo
da transmisséo de sua ideia. Ao alcancar este processo sua oratoria certamente sera

bem sucedida.

As nossas capacidades de aprender e comunicar advém
de nossa habilidade de criar mapas mentais. Eles séo
construidos a partir da informacdo dos cinco sentidos ou
dos “sistemas de representacdo”. visdo, audicdo, tato,
paladar e olfato. Os nossos sentidos constituem a forma
ou estrutura de pensamento, comparado ao conteldo.
Todo pensamento que temos, independentemente do
conteddo, dependera das imagens, do som, das
sensacdes, dos odores ou paladares, e de maneira como
essas representacfes se relacionam umas com as outras.

(DILTS, 1997, p. 53)

Mesmo os grandes oradores, professores e palestrantes confessam sentir
medo no momento de suas apresentacdes e ter reacdes de “ frio na barriga”. Isto se
da pelo fato de cada apresentacdo ser Unica, € um publico diferente, com anseios
diferentes. Para facilitar, € bom ter informacdes do perfil do seu publico antes da
apresentacao para que consiga atender as necessidades do seu ouvinte no momento
de sua fala.

Portanto, ndo tenha medo do medo porque ele ndo ira desaparecer vocé
apenas precisa saber controla-lo e estar sempre preparado. Estudar seus casos,
conversar com o0 cliente antes da audiéncia, levantar fatos e dados para
complementar na sua fala, fara toda diferencéo e Ihe trara seguranca para enfrentar

um audiéncia.



2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS E ARGUMENTACAO

2.1 Tom de voz

Procure sempre usar sua voz adequadamente a cada oracdo em que disser.
Imagine que vocé vé um ET e fala aos presentes de maneira simpléria sem muito
entusiasmo. Com certeza eles vao ouvir mais ndao vao dar tanta importancia. Se ao
contrario disso vocé se entusiasmar, utilizar uma voz de espanto, certamente ira
chamar a atencdo. Utilize um vocabulario amplo. Faca pausa nos momentos
necessarios e evite frases longas. “Um estudo realizado pelo psicologo Albert
Mehrabian conclui que a transmissdo da mensagem do orador para 0s ouvintes tem a
fluéncia de 7% da palavra, 38% da voz e 55% da expressao corporal.”(POLITO, 2008,
p. 99).

Os gestos, movimentacao do corpo, o olhar e entonagcdo da voz sao
fatores muito importantes na comunicacdo. Como vocé administra os 93%

da apresentacao?

3 PREPARANDO O TEMA PARA UMA PALESTRA

Um profissional de direito além de enfrentar muitas audiéncias, pode ocorrer de
ser convidado para uma palestra ou entrevista de determinado assunto relevante
para a sociedade. A etapa da preparacdo do tema € uma das mais importantes, pelo
fato de ser seu ponto de partida. A preparacdo adequada do tema devera ser algo
atual, ainda que seja antigo, porém ao menos devera ter uma roupagem nova trazida
para a realidade atual.

Outro ponto fundamental na preparacdo do tema, é que o profissional de direito
devera ter familiaridade com o assunto, fale daquilo que goste, e procure trazer um
assunto mais proximo no tempo e no espaco para seu ouvinte. Ou seja, se for
convidado para uma entrevista e derrepente o assunto do momento é sobre a
Descriminalizacdo do Aborto no Pais, vocé podera embasar sobre as possiveis leis e
suas consequéncias para tal questao, trazendo o assunto num contexto geral, porém

ndo saindo da sua éarea juridica. Outro assunto interessante por exemplo, da area



politica: digamos que esta em ano politico e vocé como advogado(a) foi convidado
para dar uma entrevista ou fazer uma apresentacdo, neste momento vocé podera
aproveitar para pontuar os desconhecimentos das leis brasileiras dos politicos e o
que faz transparecer positivamente ou negativamente diante as cameras.

Entdo veja bem: mais do que escolher o assunto € vocé conseguir fazer a ligacdo do

assunto com a atualidade trazendo-o para a realidade do cotidiano.
3.1 Preparacao do conteudo

Aqui vocé deve se preparar o suficiente para apresentar o conteudo
de forma a conseguir esgotar todas as possibilidades. Pesquise artigos, leia
diversas obras, converse com outras pessoas sobre o tema. De posse de
todas as informacdes é hora de vocé selecionar as mais importantes em
topicos e iniciar o desenvolvimento de sua apresentacdo, seu relatorio,
artigos, etc...

Com o seu objetivo definido, vocé devera preparar seu conteudo
respondendo as questdes que lhe forem pertinentes para que consiga
atingir o resultado satisfatério. Sua audiéncia precisa compreender o que
quer dizer? Onde quer chegar? Quando? Como? E por qué? Se conseguir
em sua apresentacdo responder todas estas questbfes, certamente vocé

terd uma alta performance de comunicacao!
3.2 Saiba quem sera seu publico

Aqui vocé devera ter o maximo de informacdes possiveis, como numero de
pessoas, idades, formacéo, expectativas, interesses. De posse dessas informacdes
vocé poderd trabalhar melhor seu vocabulario. Lembre-se o importante é vocé se
fazer entendido, e muitos oradores acham que falar dificil, ter palavras dificeis em seu
vocabulario € questédo de cultura, status o que na verdade é totalmente ao contrario.
Calma! Vou explicar melhor. E necessario sim ter um vocabulario extenso, com
palavras sofisticadas, mas entender que nem todos sabem e possuem 0 mesmo
vocabulario, isto sim é ser culto e poder usar da simplicidade para conseguir atingir o

seu foco sua comunicacao se tornara muito mais assertiva.

3.3 Persuadir a Audiéncia



O segredo de sua comunicacao de um profissional de direito seja ela em uma
audiéncia, em uma palestra ou em uma entrevista, estd em como conseguira
persuadir o seu publico e fazer com que eles criem um mapa mental da situacdo
exposta de maneira que consiga pensar como o0 advogado(a) estd pensando e
consegue comprar sua ideia. Por isso, € necessario falar com fatos, dado que levara
ao processo racional e também principalmente falar com histérias e comparacdes que
levara o ouvinte ao processo emocional. E necessério despertar a empatia do ouvinte
fazendo com que ele se coloque no lugar do outro sempre. Imagine que o profissional
de direito se encontra na esfera penal defendendo o pai de uma crianca que
assassinou o tio da crianca, motivo pelo qual presenciou a cena de uma tentativa de
estupro do tio com sua filha. Mostra ao publico que ele agiu com tamanha emocéo e
fazer com que o publico se coloque no lugar deste pai além de convecé-los ainda
conseguira persuadi-los, pois o publico ao se colocar no lugar do réu passara a sentir

as mesmas emocdes e descobrira que talvez ndo teria reagéo diferente da dele.

N&do se preocupe muito em analisar num primeiro
momento a qualidade dos argumentos que pretende
utilizar. Na fase inicial de preparacao, relacione todos os
argumentos que puder encontrar, mesmo que a primeira
vista parecam ser muito frageis ou inconsistentes. Em
determinadas circunstancias, quando a causa que
defendemos € vulneravel e ndo pode ser sustentada por
argumentos solidos, de boa qualidade, os mais frageis que
sdo aqueles com os quais podemos contar, talvez sirvam
como uma boa tdbua de salvacéo. (POLITO, 2003, P.102).

4 CONSIDERACOES FINAIS

Sem a pretensao de esgotar o tema em questao, livra-se da elaboracdo de
conclusGes sobre o estudado, reservando-se entdo a somente fazer algumas
consideracdes finais sobre o0 mesmo.

Ponderou-se que, para ter sucesso em suas audiéncias o profissional de direito
precisa ser claro e conciso em suas argumentacgdes. E necessario ter um dominio
proprio dos medos estando sempre preparado com o conteldo de sua peca, inicial,
apresentacdo, etc. Somente estudando as informacdes que conseguirda ter

argumentos para agir em favor do seu cliente. O medo e inseguranca sem sombra de



davida € um dos grandes gargalos dos profissionais de direito, para elimina-lo é
necessario esta preparado com fatos e dados historicos que representam o contexto a
ser defendido bem como treinar antes da apresentacdo do conteudo.

Verificou-se ainda a maneira correta da utilizacdo da voz , expresséo corporal
como mecanismo principal para expor o conteuddo em uma audiéncia ja que a mesma
representa uma porcentagem significativa da fala. Além disso, a observancia do
profissional de direito no momento em que for convidado a proferir uma palestra,
entrevista podendo sempre trazer o fato no tempo real e aproximar 0 maximo possivel
do momento atual e da realidade do ouvinte.

Por fim, foi discutido as técnicas de persuasdo onde relatou-se que para
conseguir ter éxito em sua fala e alcancar o objetivo do seu trabalho como
advogado(a) criando sempre uma referéncia como profissional por meio de uma
técnica de persuasao como comparacao e principalmente fazendo com que o ouvinte

se coloque no lugar do outro.

REFERENCIAS

POLITO, Reinaldo. Oratéria para advogados e estudantes de Direito. Sdo Paulo:
Saraiva, 2008.

POLITO, Reinaldo. Fale muito melhor. Sado Paulo: Saraiva, 2003.
POLITO, Reinaldo. Assim é que se fala. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.

DILTS, Robert. Enfrentando a audiéncia. [traducdo de Heloisa de Melo Martins-
Costa]. Sdo Paulo: Summus, 1997.

O’CONNOR, Joseph. Treinando com a PNL: recursos para administradores,
instrutores e comunicadores. [traducdo de Denise Maria Bolanho]. Sado Paulo:
Summus, 1996.

O’CONNOR, Joseph. Introducgéo a programacdao neurolinguistica: como entender
e influenciar as pessoas. [traducdo de Heloisa de Melo Martins-Costa]. Sdo Paulo:
Summus, 1995.

GUGLIELMI, Anna. A linguagem secreta do corpo: a comunicacdo nao verbal/
Anna Guglielmiitraducdo de Denise Jardim Duarte. Petropolis, RJ Editora Vozes,
2011.



10

GOLEMAN, Daniel, BOYATZIZ, Richard, McKEE, Annie. O poder da Inteligéncia
Emocional — A experiéncia de liderar com sensibilidade e eficicia. Rio de
Janeiro: Editora Campus, 2002.

ARAUJO FILHO, Ney Pereira de. Apresentacbes Empresariais além da oratéria:
técnicas para se comunicar claramente e obter sucesso empresarial. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2009.

WEIL, Pierre, TOMPAKOW, Roland. O corpo fala: a linguagem silenciosa da
comunicacao nao verbal. Petrépolis: Editora Vozes, 2012.



