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famoso guru da comunicacao
dos anos 70 Marshall McLuhan
(autor de ‘0 meio é a mensa-
gem, lembra?) havia previsto
que a midia, num futuro nao tao
distante, seria a imagem de uma aldeia global
com a batida de tambores tribais no ar.

Gracas a internet, hoje 0 mundo praticamen-

te tornou-se realmente isso, uma aldeia global.

Todos estao batendo tambor em algum lugar. A
qualquer momento,a percussao pode ser ouvida
em tempo real, em todo o globo.

E os eventos? Eles sao aldeias eletronicas? E
o toque humano?

A comunicacao,como sabemos, visa conectar
pessoas com interesses semelhantes num lugar
e tempo determinados. As tribos sao as comu-
nidades e os tambores, nossos novos meios de
comunicagao, cuja composicao é tocada pelas

Crachas irao
desaparecer,
mas a respon
sabilidade
social
empresarial
(RSE) estara
em ascensao

maos (smartphones e tablets) e até mesmo pelos
olhos (Google Glass).

Eventos de hoje (e do futuro) tém como mis-
sao fortalecer a conexao entre fornecedores e
compradores, e nao mais aquela simples troca
de cartoes de visita. As pessoas que desejam es-
tabelecer ou manter relagoes ja o fazem através
de ferramentas comuns de CRM e das redes so-
ciais,sabendo quem esta la,quem é interessante
e quem esta a fim de estreitar o relacionamento.

Tao logo o contato humano substitui o ele-
tronico, os instintos mais primitivos ja captam
a “aparéncia-cheiro-e-cores” das possiveis rela-
¢oes, em questao de segundos. Nesses momen-
tos, 0 padrao técnico do século 21 é confrontado
com as instrucoes da Idade da Pedra de nosso
sistema limbico [unidade cerebral responsa-
vel pelas emogoes e comportamentos sociais}:
amigo ou inimigo?

Novas midias parecem fornecer total trans-
paréncia de todos os participantes em um
evento. A Interface de Programacao de Aplicati-
vos (API) permite ao Outlook, LinkedlIn, Twitter,
Facebook, entre outros, a interacao uns com o0s
outros. Quem € quem em eventos nao é mais>
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nenhum mistério. A total transparéncia sera um
padrao num futuro préximo. Crachas irao desa-
parecer, mas a responsabilidade social empre-
sarial (RSE) estara em ascensao: o que acontece
com todos os nossos dados pessoais quando
estou participando de um evento? Sera que a
pessoa que eu encontrar ira aparecer como um

inimigo em potencial porque desde o inicio sa- .-
: » Menos “perfil corporativo”,
mais “toque humano” :
Significa permitir mais interacio em diferentes :

: valorizadas em

¢ locais de uma feira de negdcios do que apenas :

confianca é metlhor :

. . .. .+ Dessa forma mais descontraida de face to face, :
Competéncia social constréi confianca e vai se : | i ~
. . i cria-se um ambiente de confianca e de atragao :
tornar mais importante do que ja é agora. Isso : . .. :
. . - o : natural. A triagem com referéncia ao valor do
provara como um amigo, e nao um inimigo, nos : . o :
I . : cliente acontece em seguida. Primeiro venda a :
primeiros sequndos de contato sera fator-chave : )
. . ¢ si mesmo.Depois, o produto!
para 0 sucesso na construcao de relagoes de :
negdcios sustentaveis em eventos de todo tipo. : . .
. , : o Investir na magia das palavras
Talento em hospitalidade e desenvolvimentode : =~ . . 3
- S . Significa investir em palestrantes excepcional- :
habilidades de comunicacao interpessoal serao : :
, .. .. : mente talentosos, que facam valer a presenca :
pré-requisitos para os profissionais. Embora : o . . :
. s . : do publico. Quem uma vez foi dominado pela :
a gestao dados seja dtima para o marketing e : ) o :
. . , , i emocao e teve lagrimas brotando dos olhos
selecao do publico-alvo, confianca é melhor. Até : . X :

i quer experimentar isso de novo e tornar-se seu :
mesmo gerentes de compras, em eventos futu- : . . . .. -
. . , . ...+ seguidor emocional.Tais sensagoes sao mais in- :
ros, confiardo mais em suas proprias intuigoes : : . ]
. . i tensas num ambiente tribal, quando o mestre de :
do que em clientes/relagOes transparentes,gra- : . o :
: cerimonia bate o tambor... Eis a definicao de um :

, . . . . i bomevento!
Esta sera, provavelmente, a razao principal, :

bemos informacodes estratégicas um do outro?

Controle é bom,

cas as tecnologias moveis e online.

porque a comunicacao interpessoal sera de im- : . e
. i i o Investir em responsabilidade
portancia crescente. A alta tecnologia e o toque : . ore
: social e sustentabilidade

: Significa apresentar mais (e diferentes) conteu- :
i dos do que apenas a sua mensagem comercial. :

humano sao interdependentes.

Hospitalidade
nao é suficiente

A mera hospitalidade profissional nao sera mais
suficiente para relagoes bem-sucedidas com os
clientes. Teremos que ir além da postura ami-
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gavel, receptiva e solicita. Fatores como con-
flanga e simpatia serao ainda mais valorizadas
em convencoes, feiras e eventos corporativos e
publicos de toda ordem.

Como, entao, podemos criar mais que uma
mera hospitalidade profissional em eventos?
Trés abordagens podem ajudar:

uma atitude de venda no estande da empresa.

Nos eventos, construa uma espécie de fundos
: de investimento coletivo que contemple o su-
cesso de objetivos comuns alcancados. Crie tal
momento de exceléncia e sucesso conjunto, que
: celebre a sensagdo de éxito. Como um bando :
cagando um mamute... € '

Qualidades
como confi-
anca e sim-

-, patia serao
i ainda mais

: convencoes,

: feiras e

. eventos

. corporativos




