21 IDEIAS

PARAENCANTAR
OS SEUS CLIENTES




Reuni neste e-book 21 Ideias de Encantamento de Clientes que
empresas usaram em todo o mundo para causar um impacto em seus
clientes e consumidores.

\Vocé vai perceber que algumas das ideias sdo bastante simples de
Implementar, outras mais complexas, porem todas fardo com que as
pessoas se lembrem para sempre daquele momento em que estiveram
no seu estabelecimento.

Esse e-book tem uma funcdo muito mais poderosa como fonte de
Inspiracdo para acdes no seu negocio.

Se um restaurante pode usar o Marketing de fragrancias para atrair
clientes para 0 seu negocio, por que vocé ndo poderia fazer 0 mesmo
com sua livraria? Quais cheiros poderiam atrair clientes para uma
livraria? Talvez o cheiro de café ou incenso. Basicamente qualquer ideia
deste e-book pode ser adaptada para qualgquer negocio.

Pense diferenciadamente e vocé percebera que tem uma fonte de
encantamentos nas maos com este livro.

Faca bom proveito. :)




Como a Gatorade ofereceu mais comodidade
no dia a dia de seus clientes - Um ajuste

simples que fez toda a diferenca.

Facilidade de Execucdo: Impacto Esperado: Potencial de Viralizacéo:




Em junho de 2009 a marca redesenhou completamente as garrafas PETs
de sua bebida isotonica.

O produto passou a ser vendido em uma embalagem com um formato
que permite uma melhor empunhadura de seus consumidores durante
uma atividade fisica. A boca maior da garrafa tambem foi pensada para
entregar este mesmo beneficio.

Eles entenderam as necessidades dos clientes deles (atletas), de
consumirem  seu isotonico ainda durante a atividade fisica, e
entregaram um produto personalizado com as vontades de seus
clientes.

Agora que vocé conheceu essa historia, pergunte-se: quais alteracoes eu
posso fazer na embalagem do meu produto ou apresentacdo do meu
servico que podera facilitaro dia adia do meu cliente?
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Netflix - Mais conforto e menos
multas para seus clientes
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Em 1996, na Califérnia, o norte-americano Reed Hasting ficou irritado ao
descobrir que deveria pagar U$ 40 de multa por atraso na devolucdo de uma fita
de video na Blockbuster.

Essa foi a inspiracdo que permitiu a Reed criar uma empresa que esta na casa de
6 milhGes de brasileiros hoje. ANetflix.

Nascida para concorrer com as locadoras tradicionais, 0 servico de streaming
Netflix jogou na lona TODO o modelo de negécios das locadoras. Por uma
mensalidade minima de R$ 19,90, vocé tem acesso a um catalogo de mais de 3
mil titulos, entre filmes, séries, desenhos e documentarios que vocé pode assistir
quando quiser, de onde quiser, sem precisar se preocupar com devolucdes ou
multas por atraso.

O segredo do sucesso da Netflix ndo esta na tecnologia empregada, mas no
mindset de seu CEO, Reed Hastings. Em vez de pensar no que € mais conveniente
para si, eles sempre pensam primeiro N0 que € mais conveniente para SEUS
CLIENTES.

Eles entendem que estamos vivendo a Era da Experiéncia. E, hoje em dia, quem
investe mais tempo simplificando a vida dos seus clientes € que, de fato, vence o
jogo.

Entdo, o que vocé pretende fazer para tornar a vida do seu cliente mais simples?
Como vocé ira proporcionar uma experiéncia, em vez de apenas vender um
produto ou servico para ele?




Um negdcio que faz
Voce voltar a ser crianca

Facilidade de Execucéo: Impacto Esperado : Potencial de Viralizacéo:




Ja pensou poder encontrar 0s amigos, beber, comer e se divertir de uma forma
como vocé ndo se divertia desde ainfancia?

Apaixonados por jogos de tabuleiro, dois amigos se juntaram e misturaram suas
preferéncias de diversdo: bar e jogos.

Teve um bar em Séo Paulo que fez algo que muita gente queria, mas que ainda
ndo tinha sido feito até entdo. A Luds Luderia criou um sistema de bar em que
0s visitantes podem jogar jogos de tabuleiro a vontade. Foi o primeiro bar
especializado em jogos de tabuleiro do Brasil, criado em 2007.

O local é referéncia, com mais de 900 opc¢Oes sobre os tabuleiros, entre nacionais e
Importados. E os monitores ensinam a jogar.

Cerveja gelada, boa comida, drinks classicos e jogos de tabuleiro a vontade. Quase
um sonho, ndo € mesmao?

O valor da entrada da direito a jogar quantos jogos quiser e criancas sdo bem-
vindas.

\Vocé ja parou para analisar suas paixdes? Ja analisou se € possivel criar uma
experiéncia incrivel para seus clientes a partir da juncdo de experiéncias pelos
quais vocé é apaixonado?




O Programade
Vigilancia de Mosquitos
da Dishey

Facilidade de Execucé&o: Impacto Esperado: Potencial de Viralizagdo:




AFIorida, nos Estados Unidos, onde ficam os parques tematicos da Disney, € uma regido com
InUmeros pantanos - o que naturalmente, deveria atrair muitos mosquitos. Mesmo assim, as
pessoas que vao aos parques da Disney, praticamente ndo sé@o incomodadas por estes insetos
irritantes. Sabe por qué?

A Disney mantém um programa chamado Vigilancia de Mosquitos, que é responsavel por
manter a populacdo desses animais bem reduzida nos pantanos da regiéo.

Para isso, sdo adotadas duas grandes medidasambientais:

Uso de pesticidas capazes de eliminar apenas mosquitos.

Manutencao de seus predadores naturais (eles permitem que aves, sapos, lagartixas e galinhas
habitem os arredores dos parques).

E tudo bem se vocé ndo possui a estrutura para criar um programa de Vigilancia de
Mosquitos hoje na suaempresa.

Mas 0 que vocé pode fazer para o seu negécio oferecer mais conforto e bem-estar para ndo
estragar a experiéncia das pessoas que vao até ele (e ndo importa onde ele esteja localizado)?

Se a Disney que esta no meio de um pantano conseguiu, vocé também consegue.




O Processo
Descomplicado de
Pagamento nas Lojas
da Apple.

Facilidade de Execucéo: Impacto Esperado: Potencial de Viralizagéo:




Nas lojas fisicas da Apple, os funcionarios séo orientados a permitirem que os clientes toquem
nos iPhones, iPads e demais produtos da Apple. Eles perceberam que apés este primeiro
contato com os produtos, as chances de compra do cliente s@o incrivelmente maiores.

Alémdisso, vocéndoprecisaentraremfilasparapagarpeloseuproduto. Qualquerfuncionario
da Apple esta habilitado a fazer o checkout da compra, sem que vocé tenha que entrar na “fila
do caixa” para finalmente poder comprar. O pagamento € feito via mobile ali mesmo e vocé
ja pode sair da loja com seu Apple na méo.

\Vendo este case, 0 que vocé pode fazer para agilizar o processo de compra e pagamento do
seu cliente, evitando que ele tenha que entrar em filas para poder pagar a vocé?
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Cobertores e
fogarelros para que
os clientes
continuem
consumindo
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O Ca’dore Comida Descomplicada define-se com “a primeira vila gastrondOmica de Curitiba”,
trata-se de uma grande praca de alimentacdo mista (de 6.000m?) com espacos abertos e
fechados, oferecendo grande diversidade gastronémica, lugar para 1.000 pessoas sentadas,
mobiliario de alto padréo e decoracéo refinada.

Eles possuem mais de 40 opc¢Oes de restaurantes, com sabores do mundo todo. VVao desde ao
cachorro quente, até a sofisticada culinaria grega, passando por cerveja viking, comida arabe,
mexicana, italiana, japonesa, coreana.

Como Curitiba é uma das cidades mais frias do Brasil durante o inverno, a noite os
funcionérios da Ca’dore ligam fogareiros e oferecem cobertores gratuitamente para os clientes
permanecerem no local. Eles fazem isso porque perceberam que o consumo em restaurantes
e bares na cidade € extremamente menor durante os meses de frio.

Grande parte dos clientes que iriam embora permanecem comendo e bebendo no local (ao
arlivre), mesmo em dias frios, muito gracas a 6tima comida e aos cobertores.

Quando o clima do local onde seu negdcio esta estabelecido pode fazer seu cliente ir
embora, o que vocé pode oferecer para que ele fiqgue? Como vocé pode proporcionar uma
experiéncia que vai alem de simplesmente ligar o ar condicionado? (Como os cobertores da
Ca’dore)




A Cafeteria que
Imprime qualquer
Imagem na espuma
do café

Facilidade de Execucé&o: Impacto Esperado: Potencial de Viralizagéo:
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Quem resiste a uma comida ou bebida bem decorada com uma apresentacéo unica que faz
a boca salivar? Levando o conceito de apresentacdo a serio, uma empresa norte-americana
decidiu oferecer uma maquina que permite a qualquer um desenhar praticamente tudo,
mesmo sem possuir habilidade alguma.

Batizada Ripple Maker, a maquina imprime imagens na superficie da espuma a partir de
arquivos enviados por umaplicativo, sejam eles fotos, textos e desenhos.

Eles também desenvolveram um App de celular que permite que a pessoa crie o desenho
que serd “impresso” na espuma do seu café. A Rippe aposta na interatividade do produto,
permitindo ao cliente customizar do jeito que ele achar divertido, promovendo uma
experiéncia que ele jamais encontrard em outracafeteria.

\Vocé ndo precisa ter uma maquina que “imprime” espuma de café, mas o que vocé pode
fazer no seu negdcio para oferecer ao seu cliente a chance de customizar ndo todo, mas as
partes divertidas do seu produto ou servico de acordo com os gostos e demandas dele?




A experiéncia de
lanchar em uma
Heart Attack Grill
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Indo no sentido oposto a alimentacdo saudavel, a rede de lanches Heart Attack (Ataque
Cardiaco) planejou para que o restaurante deles fosse o equivalente a uma especie de
"clinica™ a favor do ataque cardiaco.

Os clientes séo recepcionados por garconetes vestidas como enfermeiras que escutam oS
batimentos cardiacos, motivam os clientes a pedirem os lanches mais gordurosos no menu
( segundo eles ¢ positivo engordar™), eles entdo te colocam um avental de hospital.

E “oferecem” para vocé experimentar um hamburguer de 10 mil calorias e brincam
ameacando vocé com uma raquete, se vocé ndo comer tudo.

Como assim eles ameagam os clientes?

E tudo parte da brincadeira. E o pessoal que vai na Heart Attack se identifica com o jeito
irreverente deles de tratar seus clientes. Quem vai em uma das empresas da rede jamais se
esquece, gragas ao jeito brincalhdo comoeles fazem seu atendimento.

Ta, vocé ndo precisa chegar ao ponto de usar uma raquete para ameacar seu cliente, mas
como vocé pode tornar seu atendimento ao cliente mais divertido, irreverente ou
inesquecivel desde a primeira experiéncia dele comvocé?




O uso da tecnologia
durante a experiénciade
compra na Amazon Go!
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Também conhecida como “supermercado do futuro”, 0 Amazon Go funciona sem a presenca
de atendentes, nem a necessidade de passar as compras no caixa. Basta retirar o produto da
prateleira e ter o aplicativo da Amazon instalado — o app identifica, por meio de um sistema
de (muitas) cameras e QR Codes, quando um produto € retirado da géndola.

Automaticamente, ele é adicionado a lista de compras. Ao passar por sensores, na saida, a
conta é cobrada imediatamente nocartdo de crédito.

Na Amazon Go as pessoas ndo precisam ir até o caixa, elas pagam diretamente pelo celular
atraves dos App da Amazon.

O que vocé pode fazer para aproveitar a tecnologia para oferecer uma experiéncia unica de
compra para seus clientes?




Facilidade de Execucé&o:

Impacto Esperado:

As estantes de livros da
lkea em Sidney - Por um

mundo com mais leltura

Potencial de Viralizagéo:
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Banhistas australianos foram surpreendidos, com trinta estantes de madeira

repletas de livros,dispostas lado a lado nas areias da praia de Bondi (Sidney), ‘ ’ “ ol ’"il' ”‘ W) H\\ ‘\ L “ \
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A biblioteca a céu aberto foi uma acdo de marketing da Ikea para uma de suas | _ ' _ ;/[ ealdll1 31 T

mais famosas pecas, a estante Billy, que estd completando 30 anos no catalogo da | * Wik, M ‘7{’ ] —9@— ” ,‘ : l\ | ﬂ\ \ h
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empresa. Com a acdo, a loja criou “amaior estante a céu aberto domundo”. i | W gflﬂ ljf il ~c,,9§ﬁ "E 1?Il "' im. | |

Os livros disponibilizados na praia puderam ser levados para casa pelos
banhistas em troca de qualquer doacdo em dinheiro para a instituicdo The
Australian Literacy and Numeracy Foundation (uma organizacao dedicada a
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distribuir livros a comunidades carentes em toda aAustralia).
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as pessoas verem uma ‘“‘alma’ na marca, e ndo s6 mais uma empresa de maoveis. N | L
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E que acdo vocé pode fazer no seu negocio para fazer com que as pessoas
vejam que seu negdcio possui alma e ndo é s6 mais um no mercado? Quais

causas seu negoécio pode comprar ou defender?




O cheiro de chocolate
sempre presente na
M&M’s World

Facilidade de Execucéo: Impacto Esperado: Potencial de Viralizag&o:
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Com a criacdo do M&M’s World, a esquina da Times Square recebeu trés andares,,
com mais de 4.000 mil artigos a venda que levam 0s visitantes a uma imersao
profunda no mundo dos chocolates M&M's.
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O aroma irresistivel dos doces € uma tentacdo presente em cada canto, em cada

sala da M&M’s World, despertando desejo no cliente por meio do Marketing
sensorial.

Diversas marcas ja descobriram as vantagens de se usar a fragrancia do seu
produto para atrair clientes para o seu estabelecimento.

E vocé ndo precisa trabalhar com alimentos ou perfumes para usar o Marketing

sensorial para atrair clientes para seu negocio atraves de uma fragrancia
irresistivel.

Por 1sso, 0 que vocé pode fazer para despertar o interesse das pessoas pelo seu
negocio, através do uso de fragrancias e bonsodores?




O marketing |
sonoro da FatDuck | fige
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The Fat Duck € um restaurante localizado na Inglaterra que resolveu mesclar o
paladar com a audicédo para criar uma experiéncia nova e marcante para 0s Seus
clientes.

Em um prato chamado de “Sons do Mar”, foi colocado, ao lado, um iPod que, ao
apertar o play, o cliente poderia ouvir o barulho das ondas indo contra uma costa
enguanto degustava 0 seu peixe.

A ideia era transferir a sensacdo de estar comendo um fruto do mar perto das
aguas e 0 restaurante gracas a esta e outra acoes é considerado um dos melhores
do mundo, sendo considerado o melhor restaurante do mundo pela revista
Restaurant, ocupando a segunda posicao.

E vocé? Como vocé pode aproveitar efeitos sonoros e sons no seu negocio para
causar um impacto inesperado nos seus clientes?




A rebeldia na
comunicacao dos
cosmeticos da Lola

Facilidade de Execucéo: Impacto Esperado: Potencial de Viralizag&o:




“A Lola surgiu de uma escolha: Ser Feliz! Levar a vida com bom humor mesmo que nada
pareca dar certo, nem mesmo 0 seu cabelo”.

Esse € s6 um exemplo do bom humor que a empresa de cosméticos Lola usa em seu site
para si definir. Em vez de apelar para os padrbes de beleza ja estabelecidos, eles se
comunicam com as mulheres que tém cabelos crespos, ou estdo em busca de shampoos,
cremes e maguiagem sem excesso de quimica.

A empresa se orgulha de bater no peito e dizer “aqui ndo tem parabenos, ftalatos, sulfatos,
silicones insolaveis, 0leos minerais, parafina e derivados de animais”. Eles ainda brincam
se intitulando “uma empresa de cosméticos vegana”, porque eles sdo completamente
contra atestes de produtos emanimais.

Elas iniciaram um movimento de rebeldia em torno da marca, mostrando para as
mulheres com “cabelos ruins” que elas ndo precisam se render a moda, que todas as
mulheres podem ser bonitas de maneira natural e sem quimicos.

Com produtos com nomes engracados como “Loira de Farmacia”, “Morte Subita”, “Tarja
Preta”, a comunicacdo deles é toda direcionada para um publico mais descolado e
preocupado com o meio ambiente e os produtos que inserem no corpo. Elas defendem
uma causa, se comunicam de um jeito que encanta o publico deles, formaram uma tribo
em torno da marca e ainda batem no peito e afirmam:

“Garotas boazinhas vao para o céu. Garotas bacanas usam Lola”.

Legal, né? Entdo tenho uma pergunta para vocé: Como vocé pode ajustar a sua
comunicacao para defender uma causa e ainda se comunicar com o seu cliente de um jeito
que ele vai se identificar eamar?




O esporte e outro
nivel de experiéncia
de compra: Nike +
Basketball Trial Zone

Facilidade de Execucdo: Impacto Esperado: Potencial de Viralizacao:




Se vocé esta acostumado a entrar em uma loja de ténis e ser atendido por um
funcionario e perguntar pela sua preferéncia de calcado, enquanto vocé olha uma
vitrine cheia de modelos, prepare-se porque ja ha um outro nivel de experiéncia.

Bem no coracéo de querida Big Apple, Nova lorque, ha uma loja gigantesca, que
abrange quase meia quadra, que ndo vende ténis, vende uma experiéncia com
esportes. E a lojada Nike Soho.

La no 5° andar, esta o que a loja chama de Nike + Basketball Trial Zone. O que
acontece neste andar? Uma experiéncia unica.

La dentro ha uma quadra de basquete. Quem chegar por ali estara cercado por
telas de alta definicdo que transformam o ambiente nas quadras mais iconicas de
Nova lorque, como a do Brooklyn Bridge Park.

Simplesmente, uma experiéncia imersiva em visao e som, ja que todo o ambiente
faz o cliente se sentir, de verdade, numaquadra real de basquetebol.

Os clientes podem arremessar na cesta, cujo aro é ajustavel, enquanto testa os
ténis, e ttm acompanhamento dos atletas guias da loja. Cinco sensores,
acionados por uma engenharia de games, fornecem feedback em tempo real
durante os exercicios, qgue duram nove minutos. Tudo isso engquanto o nome do
cliente aparece na quadra também.




As experiéncias imersivas oferecem oportunidades Unicas para mostrar 0s
beneficios dos produtos que atendem as necessidades esportivas de cada
consumidor. Durante a experiéncia, cada cliente € avaliado minuciosamente. E 0s
resultados das experiéncias ficamdocumentados para futuras visitas.

Ou seja, toda vez que um cliente voltar a loja, podera ver a evolucdo de sua
experiéncia. E, diante desta experiéncia, € bem provavel que o cliente volte mais e
mais vezes, ndo € mesmo? \océ voltaria?

Entdo, agora me conta qual processo de Gamificacdo vocé poderia adotar no
seu negocio para fazer com que o cliente volte mais vezes para melhorar seu
desempenhoe experiéncia?




Super-herdis no
atendimento -
A experiéncia
de comer pizza

Facilidade de Execucé&o: Impacto Esperado: Potencial de Viralizag&o:




Em Balneario Camboriu (SC), tem uma uma pizzaria que, como outra qualquer, oferece
rodizio de pizza aos seus clientes. Mas, no fim das contas, o0s clientes se sentem mais felizes
porque eles sdo atendidos porgarcons vestidos de super-herais.

Mas imagina receber, na sua casa, uma pizza entregue pelo Homem-Aranha? Ou pelo Capitédo
Ameérica? Ou ainda pelo Superman?

Pois é. A pizzaria Herois da Pizza faz isso. Todo o ambiente e a fachada do lugar € decorado
com super-herois. Ha detalhes nas mesas, como cabecas decorativas de herais, por exemplo.

N&o so as criangcas amaram, como 0s pais também. Porque eles vdo ao local ndo somente
para comer pizza, mas para sedivertir.

Quem recebe a pizza em casa, se sente feliz e prestigiado porque é atendido por um super-
heroi.

O que eles fizeram? N&o ofereceram apenas um produto de qualidade, coisa que eles também
prezam. Eles engajaram a equipe, que todos os dias se vestem de super-heroi, e inovaram na
entrega.

O resultado € que a experiéncia do cliente chega a outro nivel. Ele ndo come apenas uma
pizza. Ele se diverte.

Analise as caracteristicas do seu negocio e avalie 0 que vocé pode mudar no seu atendimento
para ter um maior comprometimento com o cliente, gerando um outro nivel de experiéncia
para ele em relacdo ao que vocé vende. O que vocé acha que pode fazer?




Um tour pelaantiga
fabrica de cerveja

Facilidade de Execucéo: Impacto Esperado: Potencial de Viralizagdo:




\océ ja deve ter visto uma garrafa da cerveja Heineken em alguma prateleira de
supermercado ou bar por ai, ndo é mesmo? Aquela da garrafa verde. A garrafa
verde, por si so, ja e um grande diferencial que faz muitas pessoas lembrarem da
marca.

Mas s6 a embalagem néo € suficiente. Muitas marcas podem copiar a cor. O que
dificilmente as outras marcas conseguirdo copiar € o0 modelo de encantamento
da Heineken para quem visita sua sede, em Amsterda, na Holanda.

La, a marca oferece a Heineken Experience na primeira fabrica da Heineken no
mundo. Quem vai, aprende tudo sobre a historia da marca, o processo de
fabricacdo, inovagOes e patrocinios, numa excursao de 1h30autoguiada.

Os ingressos sao vendidos online e o cliente ainda pode baixar o aplicativo e usa-
lo durante a excursdo. O app vai explicando passo a passo. O local tem wi-fi
livre. Ou seja, da para usar 0 app avontade.

Oclienteencontraraalgunsfuncionariospelocaminhoquedardoapenasbrevesapre
sentacbes sobreamarcaeiniciaraopasseiopelopequenomuseusobrea Heineken.
Depois, éapresentado aos ingredientes da cerveja, em que é possivel ver o
processo de fabricacdo. Uma experiéncia sensorial olfativa, sem duvida.

Ainda ha o saldo com grandes tanques de cobre onde ja foi o local de fabricacéo
da cerveja. E possivel moer os grdos de cevada e misturar ouprovar.




E 0 que dizer do estabulo? Sim, a Heineken ainda mantém o estabulo onde ficavam
0s cavalos que puxavam as carrocas de distribuicdo da cerveja. Ainda ha alguns
cavalos em exibicdo para relembrar asorigens.

E outra coisa que funciona super bem nessa experiéncia é que, embora seja uma
visita a um local histérico, ndo falta interatividade. Ha um setor s6 para mostrar
0S eventos que a Heineken patrocina com jogos e até cinema4D.

E na parte mais interativa ha a oportunidade de levar uma lembrancinha para
casa. O cliente tem a chance de personalizar uma ou duas garrafas da Heineken
com um texto e retira-los no final do passeio.

A cereja no bolo é a parte de degustagdes. Um bar com diversos balcOes e varias
torneiras de cerveja aguarda os visitantes. Ali, os funcionarios explicam tudo
sobre a cerveja. Depois, 0 visitante ainda tem direito a dois copos de cerveja ou
de refrigerante e agua paracriancas. Sim, criangas podem fazer o tour.

Por isso, como vocé pode contar a historia do seu negocio para os clientes de um
jeito que ele vai querer parar paraouvir?




’? : R
. cebgbd ol o
.- b -
pess sl sotutat -
1 ?
R aeas —
- T '
3 M e
. Y b - -
35 s 4404 :
Py e
: 3
. g
et Ties +¥
$-3-2-d-b.
.-
-y - -
12 & o
=
>
.

A maquina que
troca refrigerantes

T por abracgos
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Em Singapura, um grupo de estudantes da Universidade Nacional ndo entendeu
quando se deparou com uma maquina de refrigerantes que tinha a frase “Hug
me” (me abrace, em portugueés).

Como assim abracar uma maquina? Sim, teve gente que abracou. E recebeu em
troca uma latinha de refrigerante. Sem pagar nada.

Essa maquina era da Coca-Cola e foi instalada de surpresa na instituicdo. A Gnica
coisa que ela pedia era um abraco. A frase “Hug me”, inclusive, foi colocada no
lugar do tradicional simbolo da marca.

O dirigente da Coca-Cola Leonardo O’Grady disse, em um comunicado, que a
maquina de abracos da Coca-Cola € uma ideia para espalhar felicidade de forma
inesperada e inovadora.

Com a acdo, a empresa conseguiu alcancar ndo somente o publico local, mas uma
audiéncia geral. Viralizou.

Sensacional, né?

Que tipo de ‘felicidade embalada’ vocé pode oferecer para os seus clientes? Ja
pPensou nisso?
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Antigamente, quando as pessoas diziam que iam fazer uma caminhada, elas
falavam que iam fazer “Cooper”. Cooper foi o cara que desenvolveu o método de
treinamento aerobico e que foi difundido no mundo inteiro.

Hoje, 0 “Cooper” nosso de todo dia virou “treino”, ndo € verdade? Coisa que eu,
vocé e muita gente faz todos os dias. De graca, sem ganhar nada em troca.
Apenas pela questdo da saude mesmo.

Ok até al.

Ai vem a HeartBit e lanca um método que acompanha a rotina de exercicios
fisicos de uma pessoa e ainda recompensa Seus usuarios nos principais
programas de beneficios do Brasil.

A HeartBitincentiva as pessoas se exercitarememtroca de pontos emprogramas de
fidelidade, que podem ser usados para varias coisas, inclusive comprar passagens
aereas.

Ja sdo mais de 300 mil usuéarios cadastrados no servico, que é patrocinado por
planos de salde e outras empresas.

Que tipo de acdo vocé pode fazer no seu negdcio para gerar mais engajamento e
dar um beneficio claro para seus clientes?
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“Pipoca na panela, comeca a arrebentar. Pipoca com sal. Que sede que da...”

Mentalmente, aposto que vocé continuou a cantar o restante da letra. Acertei?

“Pipoca e guarana. Que programa legal. S6 eu e vocé. E sem pirua. Quetal?”

Sim, eu tambéem canto esse jingle na minha FM mental de vez em quando. Basta eu lembrar
da primeira frase.

Sevocé lembrabemda década de 1990, entdo tenho certeza que sua FM mental estabombando
de pipoca e guarana agora.

Esse € um dos maiores cases de sucesso no Brasil em termos de campanha publicitaria. Foi
lancada pelo Guarana Antarctica, em 1991.

Naquela época, o Guarana Antarctica era o segundo refrigerante mais vendido do Pais. Perdia
somente vocé sabe para quem... para a Coca-Cola. Os principais clientes eram adultos e
criancas.

Ent&o, o jingle foi criado para atingir os adolescentes. Aestratégia era incentiva-los acomprar
o refrigerante sempre que comessem pipoca, um dos produtos mais consumidos dentro do
cinema.

Qual foi a estratégia sensorial usada pelo Guarana Antarctica nessa acdo? A audicéo.

Qual a musica que vocé usa para divulgar o seu trabalho? Em seus anuncios e videos de
vendas? Ela tem a ver com o seu cliente? Como vocé pode gerar conexao com seus clientes
através do som?




A parceria com
empresas de onibus
da lanchonete
Dunkin Donuts
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Na Coreia do Sul, a cafeteria e lanchonete Dunkin Donuts instalou um
dispensador de aroma com cheiro do seu café em varios 6nibus da cidade. Eles
fecharam uma parceria com a empresa de Onibus local para que essa acio fosse
feita.

A fragrancia era dispensada toda vez que um anuncio da marca tocava na
estacdo de radio interna dos Onibus, 0 que aumentava a conexao sensorial do
publico para o discurso no anuncio na radio.

Como hé sedes da Dunkin Donuts proximas aos principais pontos de onibus da
Coréia do Sul o resultado foi instantaneo. As pessoas imediatamente passava nas
sedes da Dunkin apos descerem dos 6nibus.

Dunkin passou a vender café como nunca, e com isso 0s acompanhamentos do
café, como rosquinhas, brigadeiros e tortas.

A licdo aqui é: quais tipos de parcerias vocé pode fechar com empresas na sua
regido para que oferecer uma experiéncia Unica para seus clientes?
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Durante o Fator X Live que ocorreu em janeiro de 2018, os participantes da
categoria de ingresso Black foram surpreendidos por um passeio de helicoptero
um dia antes do evento comecar.

Os participantes Black foram avisados que deveriam comparecer um dia antes
para uma atividade extra oferecido pela equipe, um encontro extra exclusivo e
ndo sabia que fariam o passeio pelos céus.

A acdo gerou depoimentos de pessoas emocionadas, videos nas redes sociais,
fotos, posts, comentarios e muitas lagrimas dos participantes encantados que
ndo esperavam uma atividade como essa em um evento de Marketing.

Entdo, 0 que vocé pode fazer para entregar uma experiéncia além do que vocé
prometeu durante a venda do seu produto?




Existem Mil Formas De Encantar Um Cliente, A Maioria Delas Comeca Com Um
Sorriso.

Se vocé esta lendo este material até aqui € porgue € um empreendedor acima da
meédia. Vocé se esforca dia e noite para simplificar a vida do seu cliente de um jeito
que parece “impossivel” aos olhos da concorréncia. Pois sabe que hoje em dia nao
basta sO vender produtos e servigcos. As pessoas querem uma experiéncia.

Na criacao deste e-book cologuei meu coracdo e 0 meu suor para que ele seja aquela
fagulha, toque ou lampejo de inspiracdo que VOCé precisa para comecar a oferecer “o
algo a mais” que seu cliente espera de vocé. Aguele sentimento que faz ele sair do seu
negocio louco para voltar outra vez, que faz ele indicar para amigos e compartilhar
nas redes socialis.

E por isso que este material ndo pode ficar parado. Compartilhe-o com amigos,
colegas, socios e familiares. Mande para aquela pessoa que vVocé nota que se esforca
diariamente para oferecer uma vida melhor para seus clientes. Mostre para ela que
Vvocé reconhece e estd recompensando este esforco. Topa este desafio?

Esse livro faz parte de uma série de materiais sobre encantamento de clientes e a Era
da Experiéncia que estamos colocando no ar por tempo limitado. Se vocé nédo viu
ainda os demais materiais, corre para ver se ainda esta no ar através deste link:

Make Magic happen!

Parley Ter



http://www.marleymurta.com.br/

