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ELE SERVE COMO UM APOIO PRATICO PARA FORTALECER
RWHAR A VISAO E TRANSFORMAR IDEIAS EM
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MAIS DO QUE UM CONTEUDO PARA LER, E UM CONVITE PARA
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-
-




-:-'V"”-_’, o W—

- . »

CONTRIBUINDO PARA UM TIME CADA VEZWIS"
e S —

’JFP ‘ | RYS

PV, [ ]

- 2 |
-



111
'I
-—.? ;

]

-~ ESTAMOS VIVENDO UM
¢ MUNDO CADA VEZ MAIS
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| COM A PANDEMIA, AS MUDANCAS SE
ACELERARAM TANTO NA PERSPECTIVA
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DE QUEM CONSOME E DE QUEM
:  RBES




ESTAMOS VIVENDO A ERA, QUE
TRANSFORMOU MPORTAMENTOS,
TENDEN IPALMENTE
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NAO VIVEMOS MAIS UN
EPOCA DE MUDANCA, MAS SIM
UMA MUDANCA DE EPOCA
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AGORA, EM
UMA
MUDANCA DE

EPOCA
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A TECNOLOGIA TA MUDANDO












PRECISA ENTENDER QUE EXISTE UMA DANCA NOVA
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MAS PRECISA APRENDER A DANCAR COM UMA
REALIDADE QUE NAO VAI VOLTAR A SER COMO ERA
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PERCEBE QUE O
MUNDO ESTA
MUDANDO BEM
NA NOSSA

FRENTE?



PERCEBE QUE PARA
TODOS OS LUGARES
QUE OLHAMOS VEMOS

UM PROCESSO DE
EVOLUCAO EM
ANDAMENTO? DE
TRANSFORMA(;AO
CONSTANTE
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL

AUTOMACAO E
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PROBLEMA E CONTINUA
RESPONDENDO AO
: MUNDO _NOVG® it
COM COMPORTAMENTO VELHO




E NESSA MUDANCA TODA,
TEM UMA PALAVRA QUE/S .

APARECE EM TODA  / CONIEL
REUNIAO:
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MARKETING

OBJETIVO E
TRANSFORMAR 4




“PRECISAMOS
MELHORAR NOSSO
MARKETING!”

OBJETIVO E
TRANSFORMAR 4




Al ALGUEM ABRE O CANVA...

Canva




CALMA CALABRESO, NOS
NEM SABEMOS O

PROBLEMA E VOCE JA
ESCOLHEU A FONTE!

OBJETIVO E
& TRANSFORMAR ,



MARKETING COMECA
ANTES DA DIVULGACAO

OBJETIVO E
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COMECA QUANDO EU
ENTENDO QUEM 4@ OBJETIVOE
QUERO ATENDER...  / CONIEL




...0 QUE ESSA PESSOA
PRECISA...

OBJETIVO E
TRANSFORMAR 4




...E POR QUE ELA
ESCOLHERIA /oo
COMPRAR COMIGO  / COMIEL




1SSO ORIENTA O
PRODUTO, O PRECO,
ONDE EU VENDO E
COMO EU
APRESENTO

OBJETIVO E
TRANSFORMAR 4
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PORQUE VOCE PODE
FAZER UMA PROPAGANDA,, ...
MARAVILHOSA... 4 CONIEL




...DE UMA SOLUCAO QUE
NINGUEM QUER

OBJETIVO E
TRANSFORMAR 4




VAI SER UM FRACASSO,
COM IDENTIDADE & oBjETIVOE
VISUAL!

TRANSFORMAR
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NDER DE GENTE E
ACEITAR QUE O CLIENTE

NAO VEM COM MANUAL
. DE INSTRUCOES


































QUANDO TUDO E TUDO!

TUDO VIRA NADA!
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E PARA SERMOS
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GENEROS ADEQ
COMO ROMAN
COMEDIA, P
PARAR DE
COMECAR

AN
W\
T



y”
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= CLAMAR AO UNIVERSO
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% O QUE SIGNIFICA

AGRADECER?

FAZER A GRACA
DESCER, OU SEJA,
QUANTO MAIS
GRATIDAO MAIS
COISAS BOAS
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E AGORA OLHA PRA |IA E PENSA
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EXPERIENCIA TAMBEM
CONSTROI A MARCA




A EMPRESA ESCOLHE
O LOGOTIPO...



...MAS A REPUTACAO VAI
SENDO CONSTRUIDANO
QUE AS PESSOAS VIVEM E

CONTAM SOBRE ELA




VOCE ESCREVE “ATENDIMENTO
HUMANIZADO” NA
PROPAGANDA E RESPONDE AO
CLIENTE: “SUA SOLICITACAO E
MUITO IMPORTANTE PARA
NOS”
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PENSA NUMA PADARIA QUE DIVULGA CAFE
QUENTINHO E ATENDIMENTO RAPIDO




O CLIENTE CHEGA,
ENCONTRA O CAFE
FRIO E ESPERA 20
MINUTOS




A PROPAGANDA TROUXEA PESSOA. A EXPERIENCIA
DA MOTIVOS PARA ELA IR EMBORA
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QUEM ANUNCIA PRECISA SABER
O QUE A EMPRESA CONSEGUE
ENTREGAR




E QUEM ENTREGA PRECISA
CONHECER A PROMESSA QUE
TROUXE AQUELE CLIENTE




PORQUE O CLIENTE CONHECE A EMPRESA
INTEIRA PELO PEDACO QUE ENCOSTOU NELE...
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OUTRA COISA

‘ CONSEGUIRMOS SER PROTAGONISTAS
s~ DOS GENEROS ADEQUADOS E..
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TODO MUNDO FALA DE FOCO MAS...



.QUASE &
NINGUEM FALA
QUE SO TEM
FOCO QUEM )
APRENDEA ° J
LIDAR COM O '
TEMPO
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PORQUE FOCO NAO E SO ATENCAO



FOCO E SABER
QUANDO
ENTRAR...
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EQUANDO, )
AINDA NAO
E A HORA




A GENTE PERDE ENERGIA “
NAO E POR FALTA DE
CAPACIDADE...




EPOR oy
GASTAR 4 »
FORCA

NO 9%
rTEMPO "
ERRADO
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TEM GENTE TENTANDO ACELERAR O

Ol APRECISA MATURAR




TEM GENTE EMPURRANDO
DECISOES QUE PEDEM
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E TEM GENTE
' DESISTINDO
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ENTAO, PARA
FALARMOS DE
PROTAGONISMO...



A GENTE PRECISA FALAR DE
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TEMPO, SE PERDE NO CAMINHO...
\/ N ‘A




... MESMO SENDO
FODA NO QUE FAZ

|
Y






.l.b:::—“-ﬂo

TEM CLIENTE
QUE

. [ AcABoOU
DE

-

WA AR P RS JEIAATE Siiiiiis e e !
A .g-o:‘!.\‘\s!.t\.\a” Y A T \. .
e, P N0~ > wA Y ILNY A= e :
» e X ' . A - .
T » — =
: - A
2%
.
~

2 | -




T J/J Q UTRO
J\/JH AN DO

CFC ES
i

A//






SE VOCE FALA IGUAL
COM OS TRES, PERDE A
OPORTUNIDADE DE
AJUDAR CADA UM A
AVANCAR




QUEM ESTA ENTENDENDO O
PROBLEMA PRECISA DE EXPLICACAO







QUEM DE‘CIDIU

PRECISA DE . -
FACILIDADE PAR.
COMPRAR




TS — MAS TEM VENDEDOR
O == QUE A PESSOA FALA
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", CHAVE PIX. CALMA!




E ONDE VOCE VAI CONVERSAR COM
ESSE PUBLICO? NO INSTAGRAM?
NO WHATSAPP? NUMA VISITA?
POR INDICACAO?
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ANTES DE SAIR TOCANDO, DESCUBRA

QUEM ESTA OUVINDO E EM QUE PARTE
DA MUSICA ESSA PESSOA ESTA



CONHECER O
PRODUTO E

IMPORTANTE.

MAS VENDER
O PRODUTO
EXIGE...







PORQUE VOCE
PODE CONHECER

A TECNICA



PORQUE VOCE
PODE CONHECER



PORQUE VOCE
PODE CONHECER

A ABORDAGEM, ™
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PODE CONHECER
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ESSA CONTA
MOSTRA QUE
UMA EXPLICACAO
CONVINCENTE

PODE ATE FAZER O
ERRADO PARECER
CERTO




POR ISSO, NA
SUA EMPRESA,
A CONVICCAO
PRECISA VIR



VOCE DIZQUE
SEU PRODUTO ¢
DURA MAIS? ¢
DEMONSTRE



QUE SEU
ATENDIMEN
TO E AGIL?
MOSTRE




QUE SEU
ATENDIMENTO
E AGIL?
MOSTRE COMO ..~ .
FUNCIONA



QUE RESOLVE
UM PROBLEMA? /= ¢+
APRESENTEUM L 4
CASO REAL =



“PODE CONFIAR
EM MIM” E UM
PEDIDO...



...MOSTRAR
POR QUE A
PESSOA PODE
CONFIARE
TRABALHO!




1ISSO TAMBEM E MARKETING: TORNAR SEU
VALOR COMPREENSIVEL E VERIFICAVEL
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DCE EXPLICOU AS OUTRAS /.
. DIFERENGAS



AS VEZES VOCE
ENTREGA
INSTALACAO,
ORIENTACAO,
SUPORTE, E
ANUNCIA SO O
NOME DO PRODU
E O BOLETO!




TEM VALOR
NA SUA
ENTREGA QUE
ESTA
ESCONDIDO




E BENEFICIO
ESCONDIDO
NAO AJUDA O
CLIENTE A
ESCOLHER




SE A CONVICCAO
TEM ESSE PODER
QUANDO A
CONTA ESTA
ERRADA...
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EU NAO ESTOU
PEDINDO PARA
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EM MIM... -  Cady






ISSO MUDA A
CONVERSA

PORQUE SE NEM ¢
VOCE CONSEGUE
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A ALTA

~ NAO NASCE DE
CONTROLAR TUDO




NASCE DE APRENDER A
GERENCIAR O QUE VOCE...
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DAS COISAS



E DEPOIS QUE VENDEU?




TEM EMPRESA QUE ANTES DA COMPRA,
MANDA BOM DIA, CORACAO, CAFEZINHO



DEPOIS DO PAGAMENTO ENTRA NO
PROGRAMA DE PROTECAO A TESTEMUNHA




O POS-VENDA E UMA
OPORTUNIDADE DE
DESCOBRIR SE

AQUILO QUE VOCE
- PROMETEU
ACONTECEU




“DEU CERTO?
CONSEGUIU USAR?
FICOU ALGUMA

DUVIDA?”




ESSA CONVERSA
PODE RESOLVER
UM PROBLEMA,
MELHORAR SUA
"y~ _ENTREGA E DAR AO
= CLIENTE UM
MOTIVO PARA
VOLTAR




E, QUANDO EXISTE
SATISFACAO, VOCE
PODE PEDIR UMA
AVALIACAO OU
UMA INDICACAO




AGORA PENSA EM TRES CLIENTES QUE
- COMPRARAM RECENTEMENTE



PARA SABER coMO FOI A EXPERIENCIA
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