AUGUSTO CESAR

ESPECIALLSTA M CERIMOMIAL PROTOODOLG [ EVEMTOS INSTITUCIHOMAL
augusingaugusbelima. com be {91998 -2013
www.augustalima.com.br

Tenho certeza que vocé que prestigia meus artigos dificiimente da atencéo quando se APRESENTA ou é APRESENTADO a alguém. Se socialmente isso ja deve Ihe preocupar, para aqueles que almejam entrar no mundo
corporativo e atingir o sucesso profissional, saber se apresentar, saber “SE VENDER" naqueles poucos segundos, tem uma importancia enorme e pode influenciar sua ascensséo profissional no futuro.

Vocé ja deve ter ouvido que a OPINIAO do outro se forma nos primeiros instantes da APRESENTAGAO. Boas maneiras, linguagem correta e o traje certo para a ocasido sdo meio caminho andado para causar uma boa impress&o.
Dai o interesse que as questes de COMUNICAGAO e IMAGEM adquiriram nos Gltimos anos. H& quem sustente, que, se é o nosso COEFICIENTE DE INTELIGENCIA que nos facilita o acesso a certos lugares, € o COEFICIENTE
EMOCIONAL que permite o progresso na carreira profissional.

A facilidade de relacionamento com pessoas de todos os estratos sociais € uma qualidade importante para aumentar este coeficiente emocional. Quem esta bem e se sente bem transmite aos outros mais seguranga e inspira mais
confianca. E tudo comega na APRESENTAGAO.

Saiba que a apresentagdo mais frequente que voceé faz é aquela em que € APRESENTADO A ALGUEM. Essa é uma 6tima oportunidade para “VENDER A SI MESMO”: vocé tem um publico cativo, ainda que em breves
segundos, e geralmente tem a ateng&o dele. No entanto, vocé s tem poucos instantes para comunicar & pessoa, que esta encontrando pela primeira vez, algumas coisas sobre vocé que a impressionem e Ihe cativem. E essencial
que vocé conduza a situacéo com eficacia. Todos sabemos que as impressoes iniciais sdo importantes porque sdo muito duradouras.

Ao conhecer alguém, se vocé causar mé impress&o - sendo frio ou indiferente, mao mole e sem envolver a méo do outro, sendo surpreendido mergulhado em pensamentos -, isso pode requerer muitas encontros posteriores para
mudar a primeira opinido a seu respeito. Portanto, a exemplo do que acontece com as apresentagdes, vocé precisa projetar o que vai dizer e como vai dizé-lo, e depois praticar. Vocé deve estar preparado. As apresentacdes
podem acontecer quando menos se espera. Vocé pode passar uma boa imagem durante a apresentagdo se observar essas sugestoes:

SEJA CORDIAL: Sorria calorosamente. Mantenha o contato olho no olho, pelo menos nos momentos que vocé diga “OLA”, “PRAZER EM CONHECE-LO" ou seja qual for o cumprimento que usar.

MOSTRE RESPEITO: Levante-se sempre, caso esteja sentado. Use todas as suas boas maneiras aprendidas com seus pais ou em sala de aula. Use o nome da outra pessoa mais de uma vez e especialmente quando se
despedirem. Se as primeiras impressdes sdo importantes porque sao duradouras, o encerramento da apresentacdo € a parte mais importante, porque a outra parte muito provavelmente vai se lembrar mais da impressao causada
ao se despedir.

MOSTRE INTERESSE: Na medida em que tiver tempo, mostre um interesse genuino na pessoa que esta conhecendo. Pergunte sobre o que esté fazendo - tanto quanto sua posic&o hierarquica Ihe permita. Se souber de algo
favoravel ou interessante sobre a pessoa ou sobre o que esta fazendo, nao deixe de mostrar.

COMPROMETA-SE COM A OUTRA PESSOA: Fale, por exemplo, “espero trabalhar logo com vocé”, “espero encontra-lo brevemente”, “gostaria de poder ajudé-lo” ou “se tiver alguma coisa que eu possa fazer, por favor, me
informe”. Dizendo alguma coisa deste tipo, vocé estabelece a base para o inicio de um relacionamento fritifero. A outra parte tera a nogéo de que vocé podera ajuda-lo. Se a pessoa for um cliente, formalize essa construgéo do
relacionamento entregando-lhe seu cartéo de visita.

Tenha sempre esse pensamento com vocé: “A pessoa que estou conhecendo pode um dia ser de grande ajuda ou de grande valia para mim. Ela pode me ajudar a progredir na carreira, tornar-se um amigo pelo resto da vida, ou
as duas coisas”. Mais uma vez, tudo comega em SABER SE APRESENTAR.

NUNCA DESPERDICE A OPORTUNIDADE DE CAUSAR UMA BOA IMPRESSAO. SAIBA SE APRESENTAR E VENDA-SE BEM!
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