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Clique nos botdes para
para acessar os conteudos
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EDUCAGAO
TRANSFORMADORA
PARA PROFISSIONAIS

DO FUTURO

UNIVERSO
Bravenb

Proposito

Clientes

Canais de Conteudo

Plataformas
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NOSSO

PROPOSITO

Transformar pessoas, evoluir
negocios e contribuir para um
mundo melhor!




N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N Y YN
N ¥ Y\ Y

NOSSOS
CLIENTES

+18 anos de experiéncia

+ de 600 empresas
impactadas e transformadas

+ 350.000 profissionais
treinados
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CANAIS
DE CONTEUDO

Produzimos conteudo de
valor constantemente.
Clique nos icones para saber mais

Redes sociais
@ site

@ Linkedin
Instagram

(>) Canal Carlos Cruz

DANIEL COSTA _ REINALDO PASSADORI - IRIS BARBOSA EVA LAZARIN

hows do empreaas Metaverso na sckacaco corperatrra com £va

GO SANTINI KARIN KHOURY EDUARDO IBRAHIM

Canal Fala T&D

medhor versacs Apronda com Karem Khoury

; EDUCACAO CORPORATIVA E

Bravenp CONSULTORIA EMPRESARIAL

e Bravend Oficial
—

p— £ o
Peércepgoes &
- 4 erspoctivas ag ) qfsTRUTVRA

e 2
- e >

Canal Bravend
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https://www.youtube.com/@FalaTD
https://www.youtube.com/@FalaTD
https://www.youtube.com/@FalaTD
https://bravend.com.br/
https://www.linkedin.com/company/bravend/
https://www.instagram.com/bravend_oficial/
https://www.youtube.com/@Carlosadcruz
https://www.youtube.com/@bravendoficial1824
https://www.youtube.com/@bravendoficial1824
https://www.youtube.com/@bravendoficial1824
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NOSSAS PLATAFORMAS

Ensino a distancia
para vocé e a sua equipe se desenvolverem,
com trilhas de aprendizagem personalizadas
em qualquer lugar do mundo.

D © O

. Perfil DOMINANTE: 28.82% (Alto)
Perfil INFLUENTE: 33.45% (Muito alto)

. Perfil ESTAVEL: 20.15% (Baixo)

[ perfil AnaLiTicO: 17.57% (Muito baixo)

Perfil geral
Influente Dominante

Engenharia de equipes e assessment
Para descobrir, avaliar e modelar perfis
comportamentais e colocar as pessoas certas
nas posigoes certas.

Bravend Desenvolve

‘Como chegar no Futuro Meta de vendas: RS 200.000
Abaixo o comparativo entre o passado x futuro. Pt vk et s e

20 50

ECHADOS NEGOCIOS FECHADOS

#8100.000 envendes 13 500.000 tm vanses

Ticket mécic 2o 08 5.000  vicnat mésio se 13 10.000

Funil de Vendas
para acompanhar, mensurar e analisar
o resultado, identificar os gaps,
melhorar a conversao e planejar o
alcance da alta performance.

Bravend Performance

} Bravenp


https://bravend.com.br/ferramentas/bravend-ead/
https://bravend.com.br/ferramentas/bravend-desenvolve/
https://bravend.com.br/ferramentas/bravend-performance/
https://bravend.com.br/ferramentas/bravend-performance/
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SOLUCOES
BravenbD

Clique nos botoes e
conheca nossas solucdes
que conectam educacao
com negocios

ONO

EMPRESARIAL

EDUCACAO
CORPORATIVA

CONSULTORIA

PRODUTORA
DE CONTEUDO
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EDUCACAO
CORPORATIVA

Geramos desenvolvimento
de soft, hard e inner skills
em 2 universos:.

Gestao e Lideranca

Estratégia e Negocios

[ Como atuamos j
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ESTAO £ LIDERANCA "~ """"°°°°°
Todos os temas sao personalizados de acordo com as necessidades,
estratégias e desafios de cada cliente.

| I Lideranca e 0 . ’j’f_‘ Inteligéncia emocional
:'-,i-,!f-,..n,.. Gestao de pessoas _._(.EE Customer Centricity e Motivacdo

{03  Gestdo de processos Empreendedorismo

e o S O= = [ Yo
comerciais Corporativo [3 Comunicagao e Oratoria

@lﬂ"y Gestao de resultados éj?p Negociacao e Influéncia Lideres a Mesa

Métodos Ageis @ . ~ :
DC;) e Inovacio Diversidade e Inclusao Governanca e Compliance

ORO,
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RESULTADOS
GERADOS PELAS
NOSSAS SOLUCOES
EDUCACIONAIS DE

GESTAO E

Alcance de metas;

Aceleracao de resultados;
Melhor produtividade;

Reducao de custos e desperdicio;
Empoderamento e colaboracao;
Melhores decisdes;
Comunicacao alinhada;
Centralidade no cliente;
Retencao de talentos;

Melhor rentabilidade;

Inovacao e mudanca;

Equipe motivada e engajada;
Reducao da taxa de turn over;

Melhora da cultura organizacional.
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MODULO

LIDERANCA
E GESTAO
DE PESSOAS

Psicologia pratica na lideranca;
Mindset e habitos produtivos;
O lider como agente de mudanca;

Como construir e liderar equipes de alta
performance;

Engenharia de equipes e mapeamento de
perfis;

Estilos de lideranca;

Niveis de maturidade;

Métodos EDEN e VOAR;

Como reter e engajar talentos;

Como treinar e desenvolver profissionais;
Feedback técnico aplicado;

Como manter a motivagao das equipes.

? BravenD



Mapeamento e adequacao de processos;
Modelo PDCA (Plan/ Do/ Check/ Act);

Analise de posicionamento de mercado
para definicdo dos processos;

Gestao do planejamento das negociacdes;
Estruturacao de processos vendas;
Como construir playbooks;

MODULO Roteiro e fichas de vendas;

a 3 : e _
GESTAO DE e e e
PROCESSOS Gestao de canais de vendas;

Gestao de territorio/ Carteira de clientes;

COMERC'AIS Como identificar gargalos;

Como trabalhar as alavancas de
crescimento.

N N
N R
N ¥ Y Y
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O que se espera de um gestor profissional;
Metas, estratégias e resultados;

Modelo para aceleracao de resultados;
Como implementar e utilizar OKRs e KPlIs;

Como identificar gargalos nas operacdes
com fatos e dados;

- QANANDY .
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Capacidade analitica e planejamento;

 » 2NhReY B

ODULO | B
o Cadence meeting — Reunides focadas em
GESTAO DE desenvolvimento e resultados;
RESULTADOS Gestao do tempo e priorizacao;
Plano estratégico e tatico;
Modelo para criacao de plano de acao
(5W2H).

} BravenD
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MODULO

METODOS AGEIS
E INOVACAO

7z 7
2

Mindset agil e capacidade de execucao;

Gestao de mudanca focada em
Inovacao;

Gestao e principios LEAN;
Velocidade x Agilidade;
Manifesto agil nos negdcios;
12 principios ageis;

Ferramentas ageis (SCRUM, KANBAM E
KAIZEN) aplicados na gestao;

Como desenvolver criatividade e
capacidade de inovacao;

Colaboracao e protagonismo;

Como transformar ideias em execucao.

7 BravenD



Crescimento nos negocios;
Transformacao digital com o cliente
no centro;

Clientes ominiconsumidor x atuacao
omnichannel;

Fundamentos das empresas customer
centric;

Como mensurar o desempenho da
estratégia customer centric;

MODULO Como criar valor e trabalhar touch-points
na jornada do cliente (externo e interno);

cus ' OMER Como atuar na jornada do cliente;
Customer experience x customer service;
CENI R'C’l ' NPS — Como cultivar clientes promotores
L com envolvimento de toda operacao;

Ciclo infinito do crescimento.
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Fundamentos das decisdes
estrategicas;

O estrategista e as caracteristicas das
decisdes estratégicas;

O que é empreendedorismo
corporativo;

Senso de dono;
Conduta empreendedora;
Risco x oportunidade;
VUCA (Volatil, incerto, complexo
\ e ambiguo);
MODULO BANI (Fragilidade, ansiedade, nao

EMPREENDEDORISMO o ompreensivel
CORPORATIVO

N
N
N

Y Y
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Fundamentos da negociagao profissional;
5 estilos de negociacao;

Como lidar com diferentes perfis;

Poder, posicionamento e influéncia;

Técnicas de negociacao - plano b, zona de
negociagao e ancoragem;

Como conclliar interesses e agregar valor
as negociacoes (ganhos mutuos);

24 taticas de negociacao;

MODULO Negociacdo na pratica com planejamento;

NEGOCIACAO s gacn o
E INFLUENCIA

N ¥ YV R
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MODULO

DIVERSIDADE
E INCLUSAO

N
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O que é diversidade;

Lugar de fala x criacao de espaco;
Seguranca psicoldgica;

Importancia para o negocio;

Diferencas, discriminacao e preconceito;
Vieses inconscientes;

Gatilhos mentais;

lgualdade x equidade;
Resolucao de conflitos;

Processo de inclusao.

7 BravenD



Psicologia pratica;
As 5 dimensdes da inteligéncia emocional;
Processo de auto conhecimento
e autodesenvolvimento;
Plano de desenvolvimento individual;
Ql x QE;
Poder do foco;
Integracao de soft e inner skills;
N Meta pessoal x meta profissional;
MODULO Alinhamento dos niveis neuroldgicos;

INTELIGENCIA 0 mapa o & o tritri

Pressupostos para o sucesso;

EMOC’ON&L E Motivaco intrinseca e extrinseca.
MOTIVACAO

Z

2
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MODULQO

COMUNICACAO,
APRESENTACOES
E ORATORIA DE
ALTO IMPACTO

N Y XY
N ¥ Y Y

Comunicacao verbal e nao verbal;

Perfil de comunicacao;

Como superar problemas de fala e de
conteudo;

Ciclo da confianca - Como lidar com o
medo e a ansiedade;

3 pilares da boa oratoria;

5 passos para alta performance;
Regra de ouro da comunicacao;
Imagem e posicionamento;

Técnicas avancadas de comunicacao;
Comunicacao multicanal;
Apresentacao outlier;

Técnica aplicada nos diversos contextos.

7 BravenD



Experiéncia gastrondmica com foco nas 15
competéncias do profissional do futuro de
acordo com o Forum Econémico Mundial:

7 Pensamento analitico e inovacao;
7 Aprendizado ativo e estratégias de aprendizado;
Resolucdo de problemas complexos;
Analise e pensamento critico;
Criatividade, originalidade e iniciativa;
Lideranca e influéncia social;
M O DULO Uso, monitoramento e controle de tecnologia;
& Programacao e design de tecnologia;
L’DERES Resiliéncia, tolerancia ao estresse e flexibilidade;
= Raciocinio, resolucao de problema e ideacao;
Inteligéncia emocional;
Solucdo de problema e experiéncia do usuario;
Orientacao de servico;
Analise e avaliacao de sistemas;

Persuasao e negociagao.

7 BravenD




7 Anticorrupcao

7 Programa de integridade;
7 Corrupcgao (origem, causas e impactos);
7 Etica e conduta;

7 Auditoria e monitoramento.
7 LGPD
7 Responsabilidade da empresa e limites
para atuacao do colaborador;
7 Riscos e penalidades;
7 A posicao do encarregado de protecao

MODU LO de dados;

Go VERNANqA 7 Respostas a incidentes (empresa).

7 Assédio nas relacoes de trabalho

E COMFL'ANCE 7 Assédio moral x sexual e organizacional;
7

7 Responsabilidade, apoio e dano
reputacional;

Consequéncias do assédio.

N N N AN X
N Y N YN
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Todos os temas sao personalizados de acordo com as necessidades,
estratégias e desafios de cada cliente.

- S . . oA Performance com
Hz:] Prospeccao V8 03 Gestdo da carteira %Al funil de vendas
O .
(ﬁ]@ Comunicacgao e oratoria 6% Venda consultiva ? Jogcf N.egoaador
| profissional

r@)\ Estratégias e _\Q Jornada e experiéncia IQ. War room
: T

Taticas de negociacio &5 do cliente '

ofo




Alcance de metas;

. = Aceleragao de resultados;
‘ . _-; Melhor produtividade;

l B ' i {f‘ ' Método e sistematizacao;
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Forecast certeiro;

RESULTADOS GERADOS Y o Pipeline consistente;
PELAS NOSSAS L

SOLUC OFES DE Ganho e manutencao do share;

Reducao do ciclo de venda;

ESTRATEGIAE | R

NEGOC’OS P L Melhor rentabilidade;
) 4 / Reducdo de custos de venda;

) /_' ) Equipe motivada e engajada;
( \

‘ Melhora da conversao;
/;["' “ Agregacao de valor;
Reducao dos descontos;
e Desenvolvimento e reten¢do de talentos;
Aumento do NPS.

7 BravenD




As 8 variaveis para prospectar com
qualidade;

Mapeamento de dores, objetivos,
necessidades e objecdes;

Approach Model Canvas;
Investigacao antes da acao (Modelo NES);
Modelo para criagcao de script de vendas;

Ferramentas praticas de apoio a
prospeccao;

As 5 etapas da prospeccao:

1. Como analisar, mapear e definir o perfil

M O DULO ideal de cliente (ICP);

PRospEcqjo V8  Identificacio da Buyer Persona;

. Mapeamento: como buscar, encontrar
e obter informacdes do prospect;

4. Definir estratégias de abordagem;
. Acao.

N Y ¥ Y XN
NN Y Y Y
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7 Comunicacao verbal e nao verbal;
7 Perfil de comunicacao;

7 Como superar problemas de fala e de
conteudo;

7 Ciclo da confianca - Como lidar com o
medo e a ansiedade;

7 3 pilares da boa oratoria;

7 5 passos para alta performance;

MODULO

COMUNICACAO,
APRESENTACOES
E ORATORIA DE
ALTO IMPACTO

7 7 7

000
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7 Regra de ouro da comunicacao;

7 Imagem e posicionamento;
7 Técnicas avancadas de comunicacao;

7 Comunicacao multicanal;

7 Apresentacao outlier;

7 Técnica aplicada nos diversos contextos.




Processo de negociagao;
Estilos de negociacao;

Técnicas de negociacao (ancoragem,
limites, plano B e zona de negociacao);

Taticas de negociacao;
Como negociar com diferentes perfis;

Negociacao complexa (influenciadores e
decisores);

N Y Y YN YNYYYYNYYYYNNYNN
N Y YN N YNYYYYYYYNNYNN
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Como lidar com as objecoes;

N

Negociacao na pratica com planejamento;

MODULO

ESTRATEGIA
E TATICAS DE
NEGOCIACAO

Negociacao irracional — rapido e devagar.

7 BravenD
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7 7 7 Crescimento nos negocios;
A 1 3 etapas para alavancar resultados na
A carteira:
R - e 7 Visualizar, Garantir e Buscar.
- - Estratégias e de cross sell, upsell e
- > 7 downsell;
7 T 7 . C
Como explorar o potencial do terrirorio;
7 e 7 o
Como aumentar o LTV (Life Time Value);
N
e 2 Plano de contas;
7N Psicologia pratica;
~ WA Mapa de oportunidades;
MODULO Ficha de plano de acao.

GESTAO
DA CARTEIRA

° e ° 7Braveno




Processo de vendas;

As 6 variaveis para fechar uma venda;
Venda tradicional x venda consultiva;
Ciclo da venda de solucdes;

Técnicas de abordagem;

Como criar credibilidade e estabelecer
uma relacao de confianca;

Canais de comunicacao — como usar;

M O DULO Investigagao com modelo NES;
VENDA Metamodelo de linguagem;

Como apresentar propostas consistentes;
CONSULT’VA Como lidar com as obje¢des;

Compromisso e fechamento de vendas.

Y Y Y Y
N\ Y ¥ ¥ ¥

} BravenD



Crescimento nos negocios;

Transformacao digital com o cliente no
centro;

Clientes ominiconsumidor x atuacao
omnichannel;

Fundamentos das empresas customer
centric;

Como mensurar o desempenho da
estratégia customer centric;

Como criar valor e trabalhar touch-
points na jornada do cliente (externo e

MODULO interno);

JORNADA E
EXPERIENCIA NPS - Como cultivar dlientes
DO CLIENTE promotores com envolvimento de tods

Ciclo infinito do crescimento.

Como atuar na jornada do cliente;

Customer experience x customer
Service;

7

z
74

N Y Y Y
A g
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Mindset de campeao de
vendas;

Habitos produtivos em vendas;

Metas e resultados em vendas
Como utilizar OKRs
e KPIs na pratica;

Forecast certeiro e pipeline
consistente;

Como melhorar os indices de
conversao;

Modelo para criacao de plano
de acao.

NN YN Y YN Y YYYYNYYN NN
e, NN TR FER— -
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MODULO

PERFORMANCE
COM FUNIL
DE VENDAS

7 BravenD



JOGO SIMULADOR
NEGOCIADOR
PROFISSIONAL

Este jogo simulador tem o objetivo
de desenvolver o time
em vendas consultivas.
Vamos trabalhar com:
7 Gestao de oportunidades
e da carteira de clientes;

” Estratégiacf)ara influenciar o
processo de compra;

7 Aumento da performance de
vendas;

7 Gestao do tempo
e priorizagao

7 Prospeccao aplicada a cada
perfil de clientes

7 Adequacdo de repertério com
influenciadores e decisores
(comunicacao)

7 Negociagao de alto impacto com
casos customizados de cada
cliente;

7 Venda consultiva na pratica.

Clique aqui e
assista ao video



https://www.youtube.com/watch?v=QGT5dqm-Izw

WAR ROOM

ACAO DE

INTERVENG'AO run o Vinoas

O objetivo deste encontro sera

. h e o c\\e“‘e ‘
direcionar todos os esforcos da —— 0y AGEO et
. a0 .
equipe para o alcance das metas. Guem . quem Acso

Quando Quand° Quem,
| UanA
OPORTUNIDADES

Vamos trabalhar com:

7 Funil de vendas e busca de
oportunidades;

7 War Room — visualizar, garantir

e buscar;
7 Plano de acao para alcancar as
metas; Agao
. . 1 uem
7 Tenanicade comercial, port- &ando

motivacao e engajamento; 4

7 Gestao do tempo e priorizagao;

7 Garantir o fechamento com
foco na meta;

lojeozs meta:200. 000

~ Forecast certeiro e pipeline | Periodo:
consistente;

7 Vendas na pratica.

OO ..
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Formato Sincrono

Processo

Consultoria educacional

COM o Formacao de multiplicadores
ATUAMOS

E M E D U CACAO Tendéncias de T&D
CORPORATIVA

7 BravenD




SINCRONO

[2*] Mentoria;
Coaching;
#<) Palestras;
% Workshops;

Jogos Interativos;

Treinamentos Hib'ridos.
1%3 (presenciais e online ao vivo).
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FORMATO

ASSINCRONO

@ Playbooks;
Videoaulas;
Ferramentas Praticas;
Infograficos;

Resumos esquematicos;

1 (B & B {9

>3 Podcasts;

G

o
o
X
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Videocasts;

Mapas mentais;

Webséries.

I
=)




N Y Y YYYYYNN
N Y Y YYYYYNN

©
>,
©

7 Metodologias ativas de aprendizagem;
7 Trilhas de formacao personalizadas;
7 Gamificacao;

7 Edutainment;

7 Metaverso (Experiéncias imersivas);
7 Microlearning;

7 Social learning.

OO
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NOSSO
PROCESSO

Acompanhamento
de Resultados

Aplicacao
das solucdes com o

Validacgo do(s) participante no centro

_____ - Programa(s)

| .
! - Desenvolvimento
- de programas de treinamento e

. e consultoria conectados com o negdcio
Diagnostico

de imersao

OO

} Bravenp




A consultoria educacional consiste em;:

7 Analisar e dar apoio no desenvolvimento
dos objetos educacionais com curadoria
de conteudo;

7 Analisar e dar apoio no desenvolvimento
dos objetos educacionais com curadoria
de conteudo e aplicar métodos de
aprendizagem;

7 Realizar o design instrucional da trilha
conectando os desafios empresariais com
as solucdes de aprendizagem;

NYYYYYYYYYYYYYYY YN
NYYYYYYYYYYYYYYYY YN

7
7
7
7z
7
7
7
Z
7
Z
Z
Z
Z
Z
4
74
74
74
74

e 7 Aplicar mentoria e formar multiplicadores.

CONSULTORIA
EDUCACIONAL

000




7 Processo de mudanca;
7 Investigacdo com escuta ativa;
7 Metodologias ativas de aprendizagem:
7 Aprendizagem baseadas em projetos (ABP);

7 Aprendizagem baseada em problemas;

7 Gamificacao;
7 Sala de aula invertida;
7 Aprendizagem;
7 Cultura Maker;
7 Storytelling;
Estudos do meio;
Cone de aprendizagem;
Andragogia (ensino para adultos);
Como replicar um treinamento técnico;

= Aplicagao de rolepay e técnicas de feedback 360;
FORMAGAO DE Fatores que garantem o sucesso de um treinamento;
MULT’PL’CADORES Jornada de desenvolvimento profissional;

il o SN N N N

Como mapear os touch points para tornar os

7 7 7 7 74 treinamentos incriveis;
B~ 7 AVl T S 7 Apresentacao outlier.
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DESAFIOS
DE T&D

Que ajudamos a superar

Curadoria de Conteudo

Elaborar uma trilha consistente que
harmonize conteldos de diferentes
formatos e diversos especialistas com as
estratégias e desafios de cada equipe.

Aprendizagem Sistematizada

Entregar solu¢des de treinamento e
desenvolvimento que apresentem o
conteudo apenas com as
informacdes essenciais para a
capacitacao dos colaboradores.

OO

Cultura de Aprendizagem
Desenvolver estratégias que estimulem a
aprendizagem continua (lifelong), em momentos
distintos (lifewide), que ampliem a capacidade
de entrega dos colaboradores (up e reskilling)
em formatos que gerem engajamento e
retencao (gamificacao e metodologias ativas).

Metodologia Diferenciada
Propor treinamentos com uma
metodologia que gere engajamento e
uma aprendizagem efetiva.

Indicadores Ligados ao Negocio
Convencer as areas de negocios que 0s
treinamentos sao efetivos e que geram
resultados para a operacao.

7 BravenD



Treinamentos Hibridos Inteligéncia artifical

Edutainment Microlearning/ Nanolearning

TENDENCIAS DE

T&D 2023

que ajudamos a aplicar

Competéncias do

Learning Analytics profissional do futuro

Social Learning Lifelong e lifewide Learning

Reskilling e Upskilling o ME 4 Lifow

Metodologias ativas

Treinamentos imersivos e Gamificacido -
de aprendizagem

oJofo
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CONSULTORIA
DE NEGOCIOS

Consultoria pratica, objetiva e
focada no crescimento sustentavel
das organizacdes

Modelagem estratégica
Mapeamento de processos

Vendas e negociacao

Engenharia de equipes




MODELAGEM

ESTRATEGICA

7" A partir da analise da operagdo do cliente,
definimos um modelo de negdcios pratico e
congruente com a cultura e estrutura da
empresa, visando a melhoria da performance
e 0 aumento dos resultados;

7" Ao final do trabalho serdo apresentadas
alternativas que possam ser facilmente
implementadas e executadas pelo cliente,
gerando as melhorias esperadas e trazendo o
ganho desejado.




MAPEAMENTO DE

PROCESSOS

7 Mapeamento das atividades;
7 Entendimento do fluxo de trabalho;

7 |dentificacdo das interacGes entre areas e
ineficiéncias do fluxo;

7 Desenho dos macro e microprocessos da
empresa;

7 Mapeamento e definicdo das atividades e
tarefas;

7" Apresentacdo do processo de forma didatica;

7" Criacao de playbooks.




CONSULTORIA EM

VENDASE _
NEGOCIACAO

7" Atuamos através do planejamento e
estruturacao da area comercial. A partir
de um diagnostico, definimos um plano
de acao com métricas e processos de
execugao pratica e objetiva;

7" Ao final do processo, o cliente tera
elaborado um “Playbook de Vendas”
proprio, garantindo a sustentabilidade
do processo.




4

ENGENHARIA
DE EQUIPES

7 Entendemos a operacao do cliente,
definimos os perfis comportamentais
necessarios ao bom andamento das
atividades de cada funcao;

7" E, através de uma plataforma online,
ajudamos nossos clientes a comparar o
perfil comportamental de cada
profissional com o perfil idealizado para
o cargo, elaborar e acompanhar os PDlIs
e definir critérios mais assertivos para
contratacao e promocgao dos seus
profissionais.

7 Bravenp
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DE CONTEUDO

Produza conosco com tecnologia de ponta
e uma equipe de alto nivel.

Videos Multiformatos

Videocast Corporativo

Live

Pecas Educacionais

Bravenbp
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VIDEOS
MULTIFORMATOS

> Videoaula;

> Video pilula;

> Video case study;

> Video de processos;
> Websérie;

>  Motion Graphics.

» © O -




POR QUE TER O SEU?

Para ter uma nova forma
de treinamento;

Para engajar a sua
comunidade (colaboradores,
clientes e fornecedores);

VIDEOCAST
CORPORATI

VO

Para ter fas da marca;

7y r ¥ ¥y ¥y v r ¥ N 74
O A i Sl A A G G z 7 Para ganhar mais autoridade;
7y r ¥ r ¥y v 7 7 r v 7z 7
r r v v r r r r r r 7z

Para ganhar visibilidade;

Para ampliar o networking;

Marketing de baixo custo.

Conheca nosso estudio

7 BravenD


https://youtu.be/PPxKIl2CLSo
https://youtu.be/PPxKIl2CLSo
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LIVE STREAM

> Live para eventos, convencgoes;

> Transmissao ao vivo de eventos e convencoes.

» © O .



https://www.youtube.com/watch?v=3OwwsTTbS5g
https://www.youtube.com/watch?v=3OwwsTTbS5g
https://www.youtube.com/watch?v=Mgozj9XWJA8&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=Mgozj9XWJA8&feature=youtu.be

OUTRAS PECAS
EDUCACIONAIS

Infografico
Documento que transmite informagdes atraveés
do uso de imagens e elementos visuais graficos;

Apresentacao PowerPoint

Documento em slides visual e funcional para
guiar e conquistar sua audiéncia;

E-book

Livro digital com o objetivo de trazer
informacdes mais completas sobre o conteudo;

Mapa mental
Diagrama que melhora a sua produtividade no
trabalho, nos estudos e outros compromissos.

N ¥ YN
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EQUIPAMENTOS
DE PONTA

Estrutura profissional para
a sua producao ter a
qualidade maxima

Cameras robdticas profissionais;
Microfones cardioide profissionais;
Fones AKG;

lluminacao Aputure Amaran;

Todos estudios contam com
| isolamento acustico e
-_.,”u.,,; | personalizamos com a sua marca!

7 BravenD
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BORA
TRANSFORMAR!
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¢ (11) 2091-3196 | ‘] | I “
(11) 9 7066-0604 NG ‘ ” :
g | jwsravenoh \ j j ‘ ‘h
@bravend_oficial | = =3 h \\}
www.bravend.com.br T e TS 11t
Duvidas e informacoes: h
contato@bravend.com.br

EDUCACAO
CORPORATIVA E
CONSULTORIA

BravenD EMPRESARIAL —af e .
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http://www.bravend.com.br/
https://www.instagram.com/bravend_oficial/
http://www.bravend.com.br/
https://www.instagram.com/bravend_oficial/
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