FERRAMENTA



O objetivo dessa ferramenta e ajudar vocé a descobrir
como as marcas mais poderosas no mundo do seu
cliente ja conquistaram seu coracao. Assim, VOce tera
excelentes referéncias de abordagens e posicionamento
para se diferenciar e falar o que ele gosta, sonhae busca.

Por isso, dedique o tempo necessario para aplica-la até
o final, e assim conseguirda resultados muito maiores e
em muito menos tempo, que Seus concorrentes Nao
Imaginam ser possivel nem nos seus melhores sonhos.

Vamos 1a?

— §



Instrucoes:

Para aplicar a ferramenta, basta seguir os passos a seguir com atencao.

Passo 1) Defina o Nome

Para as coisas existirem, elas precisam ter um nome. D& um nome para seu cliente ideal que vamos criar
nesta ferramenta. Pode ser Jodo, ou Maria, ou Crediclecio ou mesmo Barrigudinho Justo (esse existe de
verdade!), mas precisamos de um nome para nosso cliente nessa ferramenta.

Qual o nome gque seu cliente ideal teria?




Passo 2) Descreva o Dia Perfeito

Agora, voce precisa descrever o dia perfeito do seu cliente, na opinido dele. Imagine que ele conseguiu
uma vida em que ele tem tudo que sempre sonhou, a vida perfeita que sempre buscou. Onde ele mora?
O que ele faz quando acorda? O que come no café da manha? Qual carro dirige até seu trabalho? Como
e seu trabalho? Ele tem filhos? Ele passa na escola para busca-los no fim do dia? O que ele faz a noite?

Descreva com a maior riqueza de detalhes possivel, para ter uma ideia clara e precisa de como € o dia
Ideal, dos sonhos do seu cliente.




Passo 3) Liste as Marcas Favoritas

Agora, nessa etapa vocé volta na descricao do dia perfeito e traduz os objetos e lugares que ele interage
no dia perfeito por marcas que produzem/fazem aquilo. Por exemplo, se no café da manha ele toma leite,
qual marca de leite seria? Ou se ele checa emails no celular, qual modelo de celular ele tem ou adoraria
ter? Faca isso com tudo: bairro onde ele trabalha, carro que ele dirige, restaurante onde almoca.

O objetivo aqui é criarmos uma lista de marcas que seu cliente ja admira e compra. Ou seja, marcas que
ja conquistaram seu cliente de tal maneira que ele confia o suficiente para abrir a carteira e comprar seus
produtos e servicos.

Se vocé tem dificuldades de dizer quais marcas ele gosta, isso € um sinal de que vocé ainda ndo tem uma
Ideia clara de como conquistar seu cliente. Faca o possivel para descobrir quais marcas mais cativaram
o coracio do seu cliente e vai notar como tudo fica muito mais claro. E realmente incrivel.




DICA: Quer uma ajudinha? Vou compartilhar agui com vocé as TOP20 categorias
de coisas mais importantes na vida de clientes de qualquer mercado. Seu objetivo
ndo é copiar, mas entender o que cada marca fala, como ela se veste e como ela se
comporta para conquistar seu cliente.

Olha sé: )
CANAL DE TELEVISAO

CARRO SERIADO

ROUPA HOBBY

RELOGIO RESTAURANTE

COMIDA FAVORITA PLANO DE SAUDE

BEBIDA TIME ESPORTIVO

PERFUME FACULDADE

SMARTPHONE POSTO DE COMBUSTIVEL

BANCO ESPIRITUAL

LIVRO PREDILETO CALCADO

BANDA/CANTOR

Vamos 14?






Passo 4) Facaum Raio X dessas Marcas

Ou seja, agora que vocé tem uma listagem de marcas poderosas que ja estdo na mente e coracao dos
seus clientes, vocé precisa analisar como elas fizeram isso.

Como elas ddo nome para seus produtos? Quais historias contam? Como se posicionam? Como € seu
processo de venda? Quais elementos elas usam que vocé acha que poderiam inspirar vVOce?

Atencdo: 1sso € um ponto MUITO importante. A ideia dessa ferramenta € ajudar vocé a pensar FORA
da caixa, analisando marcas que ndo sdo do SEU mercado. Entdo ndo faca iSso com seus concorrentes,

mas sim com outras marcas que seu cliente ama e compra, que ndo tem nada a ver com seu segmento.

E assim que vocé vai ter ideias novas, frescas, que v&o inspirar vOcé a comegcar a encontrar o seu
proprio Fator X, e ndo a ser uma copia do que ja existe.

O gue mais chama atencao em cada item abaixo?




Marca? Design? Anuncios? Nomes?




Historia? Parceiros? Principal Promessa? Maior Diferencial?




Pronto!

Agora vocé tem tudo que precisa para entender como essas marcas encontram o coracgao do seu cliente.
Esse € um exercicio que soO de fazer vocé pensar, ja vai enché-lo de ideias e inspiracoes.

Mas o grande segredo esta em sentar e analisar cada marca. Quando vocé tem um insight, seguido por
um segundo, que é seguido por um terceiro... as coisas comecam a ganhar um efeito bola de neve e vocé
comeca a ver com clareza as taticas e tecnicas usadas por essas marcas para se tornarem marcas de desejo
de seus clientes.

Novamente, seu objetivo nao é copiar, mas sim se inspirar e entender o que funciona para seu cliente. Ecomo
esses elementos podem (ou néo) estar alinhados com a sua esséncia e os valores que sua marca representa.

Converse com sua equipe e aplique essa ferramenta com seus colegas. Varias mentes podem acelerar o
processo e deixar as respostas ainda maisricas.

\oce vai querer me agradecer depois.:)

Para o alto eavante!

Marley Murta.




