
Aula 27: Desvendando os Códigos da 
Comunicação no Ambiente de Trabalho

Olá, futuro(a) líder! Imagine a seguinte cena: você passa horas elaborando um e-mail que acredita ser perfeito 3 
claro, direto e com todas as informações necessárias. Você o envia para sua equipe e, em vez da ação rápida que 
esperava, o que se segue é um silêncio confuso, uma série de perguntas desnecessárias ou, pior, uma ação 
completamente diferente da solicitada. Se algo parecido já aconteceu com você, saiba que não está sozinho(a). 
Muitas vezes, o problema não está no que dizemos, mas em como e em que contexto dizemos.

Esta aula é sua bússola para navegar no complexo oceano da comunicação corporativa. Não se trata apenas de 
"escrever bem" ou "falar bonito". Trata-se de decodificar as regras invisíveis que governam as interações 
profissionais, transformando suas palavras em ferramentas de influência, colaboração e liderança. Ao final destes 
60 minutos, você não apenas entenderá a teoria, mas será capaz de analisar, planejar e executar sua comunicação 
de forma estratégica, seja para persuadir um cliente, liderar uma reunião ou construir uma reputação sólida.

Nossa jornada começará explorando o "palco" corporativo, entendendo como o contexto dita as regras do jogo. 
Em seguida, vamos abrir a caixa de ferramentas dos gêneros profissionais 3 e-mails, relatórios e apresentações 3, 
descobrindo como construir cada um deles com propósito. Mergulharemos nas sutilezas da persuasão e da 
negociação, revelando como a linguagem pode construir pontes e mover projetos. Por fim, conectaremos tudo isso 
ao pilar da liderança, mostrando como a comunicação eficaz é o verdadeiro motor de uma equipe de alta 
performance. Vamos começar a desvendar esses códigos juntos.



O Palco Corporativo e Suas Regras Invisíveis

O Ambiente como Palco
Você já entrou em um ambiente 
e sentiu que precisava ajustar 
seu modo de falar? Talvez em 
um jantar formal ou ao 
conhecer a família de um 
amigo. O ambiente de trabalho 
funciona de maneira 
semelhante.

Regras Invisíveis
Ele é como um grande palco, 
com um roteiro, figurinos e até 
uma "linguagem" esperada que 
não estão escritos em nenhum 
manual. Ignorar essas regras 
invisíveis é o primeiro passo 
para o ruído na comunicação.

Contextos Diferentes
A mesma frase dita em uma 
startup de tecnologia e em um 
escritório de advocacia 
tradicional pode ter pesos e 
interpretações completamente 
diferentes.

Essa dinâmica pode ser entendida através da analogia de um jogo de tabuleiro. Cada empresa tem seu próprio 
tabuleiro e suas próprias regras. Em algumas, a comunicação é direta, rápida e objetiva, como um jogo de xadrez 
focado na próxima jogada. Em outras, a comunicação é mais indireta, valorizando a harmonia e o consenso, 
parecendo mais um jogo cooperativo onde o objetivo é que todos avancem juntos. Não entender o "jogo" que está 
sendo jogado é como tentar mover o cavalo em linha reta 3 simplesmente não funciona e gera frustração. É aqui 
que a Linguística Aplicada nos oferece a lente para analisar e compreender essas regras.

Exemplo Prático

Um gestor diz: "Seria ótimo se pudéssemos ter este relatório até sexta-feira". Em uma cultura de 
comunicação de baixo contexto (mais direta), isso é uma sugestão, uma possibilidade. Em uma cultura 
de alto contexto (mais indireta e relacional), essa mesma frase é uma ordem clara, expressa de forma 
polida para manter a harmonia.

A falha em decifrar essa camada de significado é uma das principais fontes de conflito e mal-entendido. O primeiro 
passo para uma comunicação eficaz não é falar, mas sim observar e escutar, para entender as regras do palco em 
que você está atuando.

Isso nos leva a uma questão fundamental: se o palco e as regras mudam, como podemos garantir que nossa 
mensagem seja sempre construída da forma correta? A resposta está em dominar as ferramentas certas para cada 
ato: os gêneros textuais profissionais.



A Arquitetura das Mensagens: Gêneros 
Textuais Profissionais
Toda comunicação no trabalho tem um objetivo: informar, solicitar, persuadir, documentar. Tentar usar a mesma 
abordagem para todos esses fins seria como usar a mesma ferramenta para construir uma casa inteira. Você não 
usaria um martelo para instalar uma janela de vidro, certo? Da mesma forma, um e-mail rápido não serve para 
apresentar uma análise de mercado complexa. Cada necessidade de comunicação exige uma estrutura, um 
"projeto arquitetônico" específico. Esses projetos são o que chamamos de gêneros textuais profissionais.

Pense nesses gêneros como diferentes tipos de veículos. O e-mail é a sua scooter ágil, perfeita para trajetos 
curtos e rápidos: solicitar uma informação, confirmar uma reunião, dar um aviso breve. Tentar carregar uma análise 
de 20 páginas em um e-mail é como tentar levar uma geladeira em uma scooter 3 desajeitado, ineficiente e 
perigoso. O relatório, por sua vez, é um caminhão de carga robusto, projetado para transportar informações 
densas, dados e análises detalhadas de forma segura e organizada. Já a apresentação é o ônibus de turismo: sua 
função é guiar o público por uma jornada, mostrando os pontos mais importantes de um projeto ou ideia de forma 
envolvente e visualmente atraente.

E-mail
Scooter ágil para comunicação 
rápida e direta

Relatório
Caminhão robusto para 
informações densas e 
detalhadas

Apresentação
Ônibus de turismo para guiar e 
engajar a audiência

Dominar esses gêneros não é sobre seguir fórmulas rígidas, mas sobre entender a função de cada um e adaptá-los 
ao seu objetivo e ao seu público. Um relatório financeiro para a diretoria (público especialista) será radicalmente 
diferente de uma apresentação sobre os mesmos resultados para a equipe de vendas (público que precisa da 
informação aplicada). A escolha do "veículo" certo e a sua correta "pilotagem" garantem que sua mensagem não 
apenas chegue ao destino, mas que chegue intacta e cause o impacto desejado. É a diferença entre uma 
comunicação que simplesmente acontece e uma que gera resultados.

Agora que conhecemos os principais veículos, vamos aprender a pilotar o mais comum e, talvez, o mais traiçoeiro 
deles: o e-mail.



Mergulhando no E-mail: A Ferramenta de 
Ação Imediata
Todos os dias, enfrentamos a mesma batalha: uma caixa de entrada que nunca para de crescer. Nesse mar de 
mensagens, muitas se perdem, são ignoradas ou, pior, geram uma troca interminável de respostas que poderiam 
ter sido evitadas. O "e-mail bumerangue" 3 aquele que vai e volta sem nunca chegar a uma conclusão 3 é um 
sintoma clássico de uma comunicação que falhou em seu propósito fundamental. Como, então, garantir que nossa 
mensagem não só seja lida, mas que ela inspire a ação correta da primeira vez?

D  E-mail como Kit de Montagem

A solução está em tratar cada e-mail não como uma carta, mas como uma ferramenta de gestão. Pense 
no seu e-mail como um kit de montagem da IKEA. A pessoa que o recebe precisa encontrar tudo o que 
precisa de forma clara e na ordem certa para "montar" a ação que você espera dela.

01

Assunto Claro
O nome do produto - deve indicar 
exatamente o conteúdo

02

Corpo Estruturado
As instruções passo a passo - 
informações organizadas 
logicamente

03

Chamada para Ação
A imagem do resultado final - o que 
você espera que aconteça

Veja este exemplo: um candidato a um concurso público precisa de um esclarecimento sobre um documento.

o  Versão Ineficaz

Assunto: Dúvida

Corpo: Olá, estou com uma dúvida sobre a 
documentação. O que preciso enviar? Obrigado.

Este e-mail gera mais perguntas do que respostas. Qual 
documentação? Para qual cargo? Qual a dúvida específica?

7 Versão Estratégica

Assunto: Dúvida sobre Comprovante de Residência 
3 Edital 34/2025 3 Cargo Analista

Corpo: Prezada equipe de seleção, meu nome é 
[Seu Nome]. Conforme o item 7.3 do edital 
34/2025, é solicitado um comprovante de 
residência. Gostaria de confirmar se uma fatura de 
serviço de internet emitida nos últimos 30 dias é 
um documento válido para este fim.

Por favor, poderiam confirmar a validade deste 
documento até o final do dia?

Agradeço a atenção.

Esta segunda versão entrega o kit completo. O contexto está claro, a pergunta é específica e a chamada para ação 
(em negrito) guia o destinatário sobre o que fazer. Dominar essa micro-habilidade de escrever e-mails orientados 
para a ação é um dos maiores ganhos de produtividade que um profissional pode ter.



Relatórios e Apresentações: Construindo 
Narrativas com Dados
Você fez a pesquisa, coletou os dados e tem insights valiosos. Agora vem o desafio: como transformar essa 
montanha de informações em algo que as pessoas não apenas entendam, mas que as convença a tomar uma 
decisão? Simplesmente "jogar" os dados em um documento ou em slides é a receita para o desastre. A informação 
sem uma história é apenas ruído. É aqui que os relatórios e as apresentações se tornam suas ferramentas para 
construir narrativas convincentes.

Pense nos seus dados brutos como ingredientes crus em uma cozinha. Eles têm potencial, mas ninguém se senta 
para comer um saco de farinha ou uma dúzia de ovos. Um relatório é a receita detalhada, o livro de culinária que 
documenta cada passo, cada medida e a ciência por trás do prato. Ele permite que outros chefs (gestores, 
auditores) verifiquem seu processo e confiem na qualidade do resultado. Uma apresentação, por outro lado, é o 
prato finalizado e servido no restaurante. Você não descreve cada detalhe do preparo; você apresenta o sabor, o 
aroma e a aparência, focando na experiência do "cliente" (sua audiência) e convencendo-o de que aquele é o 
melhor prato que ele poderia escolher.

Relatório
Completude e Clareza

Organiza dados em seções lógicas, usa gráficos 
detalhados e garante que conclusões sejam 
suportadas por evidências

Apresentação
Síntese e Impacto

Seleciona apenas dados mais importantes e os 
integra em narrativa visual e verbal que leva a 
audiência a uma conclusão clara

Essa distinção é crucial. Ao criar um relatório, seu foco está na completude e na clareza da informação. Você 
organiza os dados em seções lógicas, usa gráficos para detalhar as descobertas e garante que todas as 
conclusões sejam suportadas por evidências. Já em uma apresentação, seu foco muda para a síntese e o impacto. 
Você seleciona apenas os dados mais importantes 3 os "ingredientes estrela" 3 e os integra em uma narrativa 
visual e verbal que leva a audiência a uma conclusão clara. A tendência da multimodalidade aqui é fundamental: 
em 2025, uma apresentação eficaz integra texto, gráficos, imagens e talvez até pequenos vídeos para construir 
significado de forma muito mais rica do que apenas palavras em um slide.

Conectar os pontos para a sua audiência, seja em um relatório detalhado ou em uma apresentação impactante, é o 
que transforma dados em decisão e análise em ação. E muitas vezes, essa ação depende da sua capacidade de 
influenciar.



A Arte da Influência: Estratégias de 
Persuasão e Negociação
Em nosso dia a dia profissional, estamos constantemente tentando influenciar os outros. Seja para aprovar um 
orçamento, conseguir um prazo maior para um projeto, ou convencer um colega sobre a melhor abordagem para 
um problema, a persuasão é uma habilidade central. Muitas pessoas associam persuasão a uma forma de 
manipulação ou a um dom natural, mas a verdade é que ela é uma ciência e uma arte que pode ser aprendida, 
baseada em princípios que remontam à Grécia Antiga, mas que são mais relevantes do que nunca.

�  O Banquinho de Três Pernas

Imagine que você está tentando convencer alguém a investir em sua ideia. A persuasão funciona como 
um banquinho de três pernas, um conceito adaptado da retórica de Aristóteles. Se faltar uma das 
pernas, o banquinho fica instável e seu argumento pode ruir.

Ethos
Credibilidade e Autoridade

As pessoas te ouvem porque 
confiam em você, em sua 
experiência e em sua 
integridade?

Logos
Lógica e Evidência

Seu argumento é sustentado por 
dados, fatos e um raciocínio 
claro?

Pathos
Conexão Emocional

Sua ideia ressoa com os valores, 
medos ou aspirações da sua 
audiência?

Muitos profissionais focam excessivamente no Logos, acreditando que os dados falam por si. Eles apresentam 
gráficos e planilhas, esperando que a lógica pura convença. No entanto, sem construir o Ethos (por que eu devo 
ouvir você?) e sem apelar ao Pathos (por que eu devo me importar com isso?), a mensagem, por mais lógica que 
seja, pode não gerar ação. Um exemplo prático: ao pedir um novo software para sua equipe, não basta dizer que 
ele é "15% mais eficiente" (Logos). É preciso mostrar que você pesquisou as melhores opções e entende as dores 
do time (Ethos) e destacar como o software eliminará aquela tarefa frustrante que todos odeiam, liberando tempo 
para projetos mais criativos (Pathos).

A verdadeira persuasão não é sobre vencer uma discussão, mas sobre construir um consenso, fazendo com que a 
outra parte veja o mundo através da sua perspectiva, de forma voluntária. E essa construção muitas vezes 
acontece através do diálogo, não do monólogo.



O Poder da Escuta e da Pergunta na 
Negociação
Quando pensamos em negociação, a imagem que frequentemente vem à mente é a de um debate acalorado, onde 
cada lado defende sua posição com unhas e dentes. Vemos a negociação como uma batalha a ser vencida, onde o 
objetivo é fazer o outro ceder. Contudo, essa abordagem é limitada e muitas vezes destrutiva. A negociação mais 
produtiva não começa com a fala, mas com o silêncio e a escuta. É uma exploração, não uma guerra.

Posição vs. Interesse
A chave para virar esse jogo é 
entender a diferença entre posição 
e interesse. Pense na posição como 
a ponta de um iceberg 3 é aquilo 
que a pessoa diz que quer ("Eu 
preciso de um aumento de 20%!"). 
O interesse, por outro lado, é a 
massa de gelo submersa 3 é o 
porquê ela quer aquilo ("Eu preciso 
me sentir valorizado", "Preciso 
cobrir os custos da nova escola do 
meu filho").

Escuta Ativa
Escuta ativa não é apenas ficar 
quieto enquanto o outro fala; é se 
concentrar completamente, 
tentando entender a perspectiva e a 
emoção por trás das palavras.

Perguntas Abertas
Perguntas abertas ("Pode me ajudar 
a entender por que esse prazo é tão 
importante para você?", "O que uma 
solução ideal para este problema 
significaria para sua equipe?") 
convidam ao diálogo e revelam os 
verdadeiros motivos.

Como descobrir os interesses que se escondem sob a superfície? A ferramenta mais poderosa para isso é a 
combinação de escuta ativa e perguntas abertas. Escuta ativa não é apenas ficar quieto enquanto o outro fala; é 
se concentrar completamente, tentando entender a perspectiva e a emoção por trás das palavras. Perguntas 
abertas ("Pode me ajudar a entender por que esse prazo é tão importante para você?", "O que uma solução ideal 
para este problema significaria para sua equipe?") convidam ao diálogo e revelam os verdadeiros motivos.

Essa abordagem transforma a dinâmica da negociação. Em vez de um cabo de guerra, ela se torna um quebra-
cabeça que ambos os lados tentam resolver juntos. A Linguística Aplicada, ao dialogar com a psicologia cognitiva, 
nos mostra que a forma como formulamos uma pergunta pode mudar completamente a estrutura de uma conversa, 
abrindo caminhos que antes pareciam bloqueados.

Característica Abordagem de Posição Abordagem de Interesse

Foco O que eu quero. Por que eu quero.

Postura Adversária ("Eu vs. Você"). Colaborativa ("Nós vs. o Problema").

Tática Principal Argumentar, pressionar. Perguntar, escutar ativamente.

Resultado Ideal Fazer o outro ceder. Encontrar uma solução mútua.



Palavras que Lideram: A Essência da 
Comunicação na Liderança
O que realmente define um líder? Seria o cargo, a autoridade para tomar decisões ou a capacidade de delegar 
tarefas? Embora esses fatores possam fazer parte do pacote, a verdadeira liderança é forjada na qualidade da 
comunicação. Um líder eficaz não é apenas aquele que dá ordens, mas aquele que inspira ação, constrói confiança 
e cria um ambiente onde todos se sentem seguros para contribuir com o seu melhor. A comunicação não é uma 
ferramenta da liderança; ela é a liderança em ação.

B  O Leme do Navio

Pense na comunicação de um líder como o leme de um grande navio. Movimentos pequenos e precisos 
3 uma palavra de reconhecimento, um feedback construtivo, uma visão de futuro comunicada de forma 
clara 3 podem corrigir o curso e guiar toda a organização através de águas turbulentas.

Por outro lado, uma comunicação ambígua, agressiva ou ausente é como um leme travado, deixando a equipe à 
deriva, confusa e desmotivada. Cada e-mail, cada reunião e cada conversa de corredor é uma oportunidade para o 
líder ajustar o leme e reforçar a direção.

Em um mundo cada vez mais globalizado e diverso, a liderança comunicacional se torna ainda mais complexa e 
crucial. Aqui, conceitos como a translinguagem ganham força. Um líder que adota essa perspectiva não vê as 
diferentes formas de se expressar de uma equipe multicultural como uma "barreira", mas como um rico repertório 
a ser valorizado. Ele entende que um membro da equipe pode usar uma mistura de idiomas ou estilos de 
comunicação para expressar uma ideia complexa e, em vez de corrigir, ele busca compreender e integrar essa 
contribuição. Isso cria um ambiente de segurança psicológica, onde a inovação prospera.

Comunicação de Visão
Para onde estamos indo e por 
quê

Comunicação de 
Alinhamento
O que precisamos fazer para 
chegar lá

Comunicação de 
Coaching
Como posso te ajudar a crescer e 
a superar obstáculos

A comunicação da liderança se manifesta em três grandes áreas: comunicação de visão (para onde estamos indo 
e por quê), comunicação de alinhamento (o que precisamos fazer para chegar lá) e comunicação de coaching 
(como posso te ajudar a crescer e a superar obstáculos). Dominar a linguagem apropriada para cada uma dessas 
áreas é o que diferencia um mero gerente de um líder inspirador.



O Futuro é Agora: Comunicação Profissional 
na Era da Inteligência Artificial
Até agora, exploramos as habilidades humanas essenciais para a comunicação no trabalho. Mas não podemos 
ignorar a revolução silenciosa que está acontecendo em nossas telas. Ferramentas de Inteligência Artificial e 
Processamento de Linguagem Natural (PLN) já estão redigindo nossos e-mails, resumindo relatórios longos e até 
sugerindo como podemos reformular uma frase para parecer mais confiantes ou empáticos. Isso é uma ameaça às 
nossas habilidades ou uma oportunidade sem precedentes?

A ascensão dessas tecnologias representa uma mudança de paradigma. Pense nisso como a invenção da 
calculadora. Antes, um tempo enorme era gasto em cálculos manuais. A calculadora não tornou os matemáticos 
obsoletos; pelo contrário, ela liberou seu tempo e capacidade mental para se concentrarem em problemas mais 
complexos e estratégicos. Da mesma forma, as tecnologias de linguagem estão automatizando as tarefas mais 
mecânicas da comunicação para que possamos nos concentrar no que é unicamente humano.

Inteligência Emocional
Entender o contexto e a 
audiência de forma profunda e 
empática

Pensamento Crítico
Definir o objetivo estratégico da 
mensagem antes de pedir à IA 
que a escreva

Criatividade
Construir narrativas e analogias 
que conectem e persuadam em 
um nível mais profundo

O desafio para o profissional de 2025 e além não será mais a habilidade de escrever um parágrafo 
gramaticalmente perfeito 3 a IA fará isso por nós. O verdadeiro diferencial estará nas meta-habilidades: a 
inteligência emocional para entender o contexto e a audiência, o pensamento crítico para definir o objetivo 
estratégico da mensagem antes de pedir à IA que a escreva, e a criatividade para construir narrativas e analogias 
que conectem e persuadam em um nível mais profundo. A IA pode sugerir as palavras, mas a intenção, a empatia e 
a estratégia por trás delas continuam sendo nosso domínio.

Portanto, a tendência não é uma substituição, mas uma simbiose. Estamos entrando em uma era de "comunicação 
aumentada", onde usamos a tecnologia para refinar e ampliar nossa capacidade inata de nos conectarmos uns 
com os outros. Aprender a "dialogar" com essas ferramentas, fazendo as perguntas certas e avaliando 
criticamente suas sugestões, será uma competência tão importante quanto saber escrever um bom e-mail hoje.



Síntese e Próximos Passos: Transformando 
Palavras em Resultados
Nossa jornada por esta aula nos mostrou que a comunicação no ambiente de trabalho é muito mais do que uma 
troca de informações. É um sistema complexo, uma dança de contextos, intenções e estratégias. Vimos que o 
ambiente corporativo é um palco com regras próprias, e que dominar os gêneros textuais, como e-mails e 
relatórios, é como saber usar as ferramentas certas para cada cena. Exploramos como a persuasão é uma arte 
construída sobre a lógica, a credibilidade e a emoção, e como a verdadeira negociação floresce na escuta, não na 
argumentação. Por fim, conectamos tudo isso à liderança e vislumbramos um futuro onde nossa parceria com a 
tecnologia nos permitirá comunicar de forma ainda mais humana e eficaz.

Em Prática

1 Antes de Escrever, Decodifique
Na sua próxima interação importante, pause e se 
pergunte: "Qual é o 'jogo' desta empresa? A 
comunicação aqui é mais direta ou indireta?".

2 Escolha seu Veículo
Ao comunicar algo, decida conscientemente se 
precisa de uma "scooter" (e-mail), um 
"caminhão" (relatório) ou um "ônibus" 
(apresentação).

3 Use o Banquinho de 3 Pernas
Ao tentar persuadir alguém, verifique se seu 
argumento tem Ethos (credibilidade), Logos 
(lógica) e Pathos (apelo emocional).

4 Procure o Iceberg
Em uma discordância, pare de focar na posição 
("o que eles querem") e faça perguntas para 
descobrir o interesse ("por que eles querem").

Autoavaliação
1. (FCC, adaptado) Um gestor envia um e-mail para sua equipe com a seguinte frase: "Considerando os desafios 
do projeto, seria interessante se pudéssemos reavaliar o cronograma". De acordo com a teoria dos contextos 
comunicacionais, em uma cultura de alto contexto, essa frase provavelmente será interpretada como:

a) Uma sugestão opcional que a equipe pode ou não acatar.

b) Uma ordem direta para a reavaliação imediata do cronograma.

c) Um convite para uma sessão de brainstorming sem compromisso.

d) Uma expressão de preocupação pessoal do gestor, sem necessidade de ação.

2. Ao construir uma apresentação para a diretoria sobre os resultados trimestrais, um analista decide focar em uma 
narrativa visual com os três principais insights e suas implicações estratégicas, deixando os dados brutos para um 
anexo. Essa abordagem demonstra o entendimento de que a apresentação funciona como:

a) Um caminhão de carga, para transportar o máximo de informação possível.

b) Uma scooter, para uma comunicação rápida e informal.

c) Um ônibus de turismo, para guiar a audiência pelos pontos mais importantes.

d) Um manual de instruções, com todos os detalhes técnicos.

3. Um profissional precisa negociar um prazo com um fornecedor. Em vez de iniciar dizendo "Preciso que a 
entrega seja adiantada para o dia 10", ele começa perguntando: "Pode me ajudar a entender quais são os 
principais desafios no seu processo produtivo atualmente?". Essa tática foca em:

a) Estabelecer a sua posição de poder desde o início.

b) Descobrir os interesses do fornecedor para buscar uma solução criativa.

c) Usar o Pathos para criar uma conexão emocional superficial.

d) Aplicar o Logos de forma agressiva para vencer o argumento.

4. A crescente adoção de ferramentas de IA que auxiliam na redação de textos profissionais tende a:

a) Tornar as habilidades de comunicação humana obsoletas.

b) Diminuir a importância da gramática e da clareza na escrita.

c) Aumentar o valor de meta-habilidades como pensamento estratégico e empatia.

d) Substituir completamente a necessidade de redigir relatórios e apresentações.

Questão Discursiva: Descreva, com suas palavras, como a analogia do "iceberg" (posição vs. interesse) pode ser 
aplicada para resolver um conflito de comunicação comum no ambiente de trabalho que você já presenciou ou 
imaginou.



Gabarito e Próximos Passos

1-b
Questão 1

Resposta correta: b) Uma 
ordem direta para a 

reavaliação imediata do 
cronograma.

2-c
Questão 2

Resposta correta: c) Um 
ônibus de turismo, para 
guiar a audiência pelos 

pontos mais importantes.

3-b
Questão 3

Resposta correta: b) 
Descobrir os interesses do 

fornecedor para buscar 
uma solução criativa.

4-c
Questão 4

Resposta correta: c) 
Aumentar o valor de meta-

habilidades como 
pensamento estratégico e 

empatia.

Ponte para a Próxima Aula

Nesta aula, vimos como a clareza e a estratégia na comunicação 
são vitais no mundo corporativo. Na Aula 28 3 Linguagem e 
Saúde, vamos elevar essa discussão a um contexto onde a 
precisão da linguagem pode ter consequências ainda mais diretas 
e críticas: a relação entre profissionais de saúde e pacientes. 
Veremos como a Linguística Aplicada ajuda a salvar vidas e a 
melhorar o bem-estar.

Recursos Adicionais

�  Livro
Comunicação Não-Violenta, de Marshall B. 
Rosenberg. Essencial para aprender a expressar 
necessidades e ouvir os outros de forma empática.

�  TED Talk
"How to speak so that people want to listen" por 
Julian Treasure. Dicas práticas e poderosas para 
usar sua voz de forma eficaz.


