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Trabalho desde muito cedo e uma das minhas maio-
res motivações é poder compartilhar minhas expe-
riências, conhecimentos e práticas com as pessoas. 
Ao longo desses anos, venho buscando diferentes 
formas de transmitir os valores e conceitos que têm 
ajudado a me desenvolver pessoal e profissionalmen-
te para ser alguém melhor. 

Procuro adequar e atualizar o meu discurso para que eu 
faça alguma diferença para as pessoas e possa ajudá-las 
na conquista de algo novo, melhor e importante para 
suas vidas. No entanto, a velocidade das mudanças e 
desse processo, principalmente na última década, se 
mostra impressionante. Neste cenário, a SOAP tem sido 
uma grande parceira no processo de valorização das 
minhas ideias, fazendo com que as pessoas percebam 
o cuidado e a atenção com que desenvolvo apresenta-
ções para elas.

Conquistar a atenção e levar a audiência por alguns 
minutos em uma mesma e alta frequência vai muito 
além de um PowerPoint. Uma geração conectada, in-
terativa e que pede agilidade exige do apresentador, 
além de um profundo conhecimento dos conteúdos, 
um novo jeito de apresentá-los. Para fundamentação 

Boa leitura!

Hugo Bethlem
Vice-presidente executivo 
de relações corporativas 
do Grupo Pão de Açúcar

de uma ideia ou de um projeto, o domínio do conteú-
do é o primeiro passo. No entanto, encontrar a melhor 
forma pode ser imperativo para que ela se torne rele-
vante e alcance seu objetivo, seja ele de caráter de ne-
gócio, como a venda de um projeto ou apresentação 
de resultados, seja de engajamento ao redor de uma 
causa e outras tantas possibilidades. Nesse sentido, a 
metodologia e dinâmica da SOAP me ajudam a deixar 
o meu legado, seja no Brasil ou em terras distantes.

O processo e a rotina criada pela SOAP para apresenta-
ção de ideias e projetos envolvem métodos de traba-
lho como abordagem, estruturação da linha de racio-
cínio, roteiro, cuidado com o apelo visual e, para dar 
alma a isso tudo, o desenvolvimento do apresentador. 
O resultado final são, como a própria SOAP define, 
“apresentações no estado da arte”, em que é notório o 
cuidado em se compartilhar algo novo, agregando va-
lor ao tempo e ao conhecimento de quem apresenta 
e transmite a informação com grande generosidade, e 
de quem, com ânsia de aprender, recebe.

É isso o que encontraremos neste livro: um guia que o aju-
dará a buscar “o estado da arte” para suas apresentações e 
que irá destacar e valorizar o conteúdo, que é todo seu.
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introdução
Este é um livro que fala do poder da comunicação nos momentos 
decisivos para o seu negócio. Um livro sobre apresentações fora de 
série, capazes de exprimir com clareza determinado conceito ou 
ideia, de maneira bem estruturada, didática e absolutamente atra-
ente para a audiência. Apresentações que representam uma comu-
nicação realmente eficiente e às quais iremos nos referir daqui para 
a frente como “apresentações no estado da arte”.
No papel de sócios criadores da SOAP, empresa brasileira que se de-
dica integralmente a essa forma de comunicação, pretendemos cha-
mar a atenção para a importância das apresentações em momentos 
estratégicos das empresas. Encaramos o reconhecimento do valor 
desses momentos como o primeiro passo para a elaboração de ex-
celentes apresentações. Além disso, reservamos a maior parte des-
te livro para compartilhar com você o método que adotamos para 
confeccioná-las. Mostraremos diversos recursos de raciocínio e de 
linguagem que, bem empregados, são capazes de revolucionar sua 
maneira de se comunicar em reuniões e palestras. 
Antes de colocarmos as mãos na massa, gostaríamos de contar um 
pouco da nossa história, que se confunde com a história da criação do 
mercado de apresentações no Brasil. Para você já ir captando nosso 
espírito, ilustramos todo o livro com base em um dos princípios utili-
zados na confecção de apresentações, que consiste em usar o visual 
para reforçar as mensagens verbais. Esperamos que tenha uma boa 
leitura e que tire verdadeiro proveito dos conceitos e das ferramen-
tas aqui expostos. Temos absoluta certeza de que eles são capazes de 
transformar suas apresentações e a sua história profissional.

Livro_Soap_final.indd   9 09.11.11   08:52:53



10 SOAP – State of the Art Presentations

Como tudo começou

Sou fascinado pela inovação. Desde criança, enquanto a maioria das pes-
soas ia para um lado, eu caminhava para outro. Sempre busquei ver as 
coisas por outro prisma, enxergar fora da caixa. Nos mínimos detalhes, 
sempre fugi do tradicional – desde o momento de escolher um presente 
até a hora de estruturar um negócio. Não foi essa a criação que recebi, mas 
foi assim que me desenvolvi. 
Ainda jovem, decidi que seria atleta – jogar vôlei era meu sonho. Fiz faculdade 
de Educação Física, pratiquei o esporte por alguns anos, mas por uma série de 
fatores acabei desistindo dessa opção quando estava com 25 anos. Tardiamen-
te, saí à procura de um novo setor em que pudesse atuar. Fiz vários cursos, 
conheci gente do mercado corporativo, trabalhei em algumas empresas e, 
em 1998, aos 29 anos, comecei a trabalhar com consultoria.
Foram quatro anos trabalhando na Accenture, uma das empresas mais res-
peitadas do setor. Eu tinha um bom cargo, bom salário e estabilidade, mas 
ainda assim não estava feliz: queria mais liberdade de criação, não aguentava 
ficar preso ao modelo de gestão que era obrigado a adotar naquela rotina. 
Muito insatisfeito, estava decidido a abrir um negócio próprio. Só não sabia 
em que área poderia atuar.
Conheci o PowerPoint em 1995 e adorei o programa. Eu me lembro de passar 
horas brincando em frente à tela, explorando as ferramentas, criando anima-
ções e me aperfeiçoando naquela linguagem. Comecei a fazer uso profissio-
nal desse programa na Accenture, onde rotineiramente apresentava projetos 
e propostas para os clientes. 
Ainda nos anos de consultoria, ingressei no MBA em marketing no Ibmec, 
em São Paulo. No curso, eu me destaquei muito e sempre tive a certeza de 
que o sucesso se devia à forma como apresentava meus trabalhos. Feitos 
em PowerPoint, eles encantavam professores e colegas, que logo começa-
ram a me pedir ajuda em apresentações para o curso e para as empresas 
nas quais trabalhavam. 
Logo constatei que estava diante de uma grande oportunidade. Em uma 
área que tanto me atraía, em uma atividade em que eu de fato me desta-
cava, havia uma demanda evidente. Em empresas de todos os portes, notei 
que apresentações importantes acabavam sendo delegadas a secretárias, a 
estagiários ou a filhos de diretores que estivessem cursando uma faculdade. 
O trabalho não era feito por agências de publicidade, nem por agências de 
comunicação. As pessoas não tinham a quem recorrer. 
Conversando com meu amigo e primo Eduardo Adas – com quem sempre ti-
nha sonhado em abrir um negócio –, e com a certeza de que estávamos dian-
te de uma excelente oportunidade que, sem dúvida, nos realizaria, propus: 

“Edu, que tal criarmos uma empresa de 
apresentações no estado da arte?”.

Por Joni Galvão
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Introdução 11

Como tudo começou

Sou formado em engenharia de produção. A visão do processo, 
da estratégia e do negócio como um todo sempre me atraiu. Eu 
me formei em 1987 e logo depois comecei a trabalhar como con-
sultor. Fui consultor autônomo durante 15 anos e, nesse período, 
tive muitos clientes. Eu adorava o que fazia e minha empresa foi 
muito bem.
Além da visão estratégica, sempre encarei a capacidade de comu-
nicação como importante ferramenta de trabalho. Diante de um 
cenário a ser modificado em uma empresa, acredito que de nada 
adiantam boas ideias se o cliente não compreender o valor delas. 
Tendo isso em mente durante meus anos de consultoria, eu já valo-
rizava a comunicação ao estruturar minhas propostas e recomen-
dações estratégicas. Como consequência, minhas apresentações 
chamavam a atenção dos clientes, que muitas vezes me pediam 
ajuda nas apresentações de suas empresas.
Eu não era o único. Enquanto me destacava com as apresentações 
para meus clientes, meu primo e amigo Joni Galvão também capricha-
va em suas entregas. Conversávamos muito sobre isso e sobre outras 
particularidades do dia a dia profissional. Tínhamos ótimo entendi-
mento, víamos algumas complementaridades em relação aos nossos 
perfis, e tínhamos o sonho de um dia abrir um negócio conjunto. Che-
gamos a pensar em uma empresa de marketing esportivo, em uma 
empresa de treinamento de executivos e também em uma consulto-
ria conjunta. Até fizemos algumas consultorias em parceria, mas não 
chegamos a idealizar uma sociedade nessa área.
No ano de 2002, enquanto tudo ia muito bem nos meus negócios, 
tive uma série de conversas com o Joni, que se sentia sufocado em 
sua rotina profissional e estava louco para dar uma reviravolta na-
quele cenário. Em uma de nossas conversas, ele propôs que abrís-
semos em sociedade uma empresa de apresentações. 
Confesso que fiquei reticente. Estávamos em janeiro de 2003, Lula 
tinha acabado de assumir a Presidência, o país vivia um clima de 
incerteza... Seria um risco abandonar meus clientes e meus vários 
projetos em nome de um negócio pioneiro. Embora concordasse 
com a existência de uma demanda e soubesse da nossa capacida-
de e gosto por fazer apresentações, eu questionava se consegui-
ríamos viver daquilo, se o negócio teria mesmo bom potencial. De 
todo modo, resolvi arriscar: 

“Confesso que tenho muitas dúvidas e incertezas, mas topo. Vamos 
em frente, Joni, vamos criar essa empresa de apresentações!”.

Por Eduardo Adas
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12 SOAP – State of the Art Presentations

Nasce a SOAP
Criamos a SOAP em abril de 2003. Seria a primeira empresa de apre-
sentações no Brasil que conciliaria comunicação, design e consulto-
ria. Para compor seu nome, escolhemos as iniciais do estado da arte 
– State of the Art Presentations –, imprimindo no nome da empresa 
nosso objetivo de fazer trabalhos de alto nível, que transformariam a 
demanda identificada em negócio.
Nosso casamento foi perfeito. Mesclando a visão criativa de um com 
a capacidade de planejamento e execução do outro, além de impor-
tantes habilidades absorvidas por ambos nos anos de consultoria, 
conseguimos uma complementaridade muito rica. Tínhamos o jogo 
de cintura para lidar com clientes, a visão global do funcionamento de 
uma empresa, de métodos, processos e especialmente de estratégias. 
Isso tudo, somado ao domínio das apresentações empresariais e a uma 
aguçada visão de como aprimorá-las, fechou o pacote SOAP.
Sem investimento inicial, apenas com computadores pessoais em 
mãos, montamos nossas operações em uma pequena sala na zona 
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