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De alguns anos para ca, VOcé ja teve a impressao que seus clientes
simplesmente ndo te notam mais como antes? Vocé treme quando uma mega
rede surge na sua regiao, porque ela traz um mix maior de produtos do que
vocé e tem total liberdade para fazer promocoes e descontos. Como pode um
pequeno negocio competir com condigcbes assim? Se vocé ja passou por todos
esses problemas, saiba: vocé nao esta sozinho.

Nos proOximos minutos, vocé esta convidado para conhecer a maior
transformacéo que a humanidade ja vivenciou desde a Revolucao Industrial.

Trata-se de uma mudanca gigantesca de paradigma no mundo dos negocios e
ao mesmo tempo, como ela pode ser uma vantagem gigantesca para quem
souber tirar proveito dela.

*Entdo, pegue papel e caneta na mao porque vou compartilhar com vocé
como vender 3x mais criando experiéncias no seu negocio.

Mas como assim, “criando experiéncias”?
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Vocé ja deve ter ouvido eu falar sobre a nova era que esta chegando, a Era da
Experiéncia. E, com ela, ha novos desafios para quem deseja continuar no
mercado. A partir de agora, 0sS negécios gue realmente vao prosperar e
alcancar a lideranca, podendo ter um preco maior, Sem se preocuparem com o
concorrente mais barato, eles nao irdo mais vender produtos ou Servicos.

Eles precisam aprender como vender uma experiéncia em todos os sentidos
para seus clientes.

Mas como se cria experiéncias em meu negocio? Como fazer isso, se meu
nicho € concorrido? Como fazer, se 0 que eu vendo é algo comum,
basicamente uma commodity?

E para te ajudar a descobrir a resposta para este enigma que criamos este
material exclusivo que vocé acabou de baixar.

Ent&o, vire a pagina e comece hoje mesmo a descobrir como fazer seu cliente
nao so olhar mais para vocé, mas se encantar pelo seu negocio de um jeito que
ele perde o fblego.

Como fazer ele se apaixonar de um jeito que faz ele voltar mais, indicar para
0S amigos e postar nas redes sociais? Esta é a chave para ter clientes fiéis que
compram de vocé, mesmo gue nao seja 0 mais barato do seu mercado, mas
porgue so vocé pode dar para ele o gue ele mais busca: a sensacéo de estar
Vivo.
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“ INTRODUCAO:
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O gue voceé vé quando olha essa foto?

Ela mostra a nossa pré-historia, da raca humana. O tempo em que os homens
sairam das cavernas, ha milhdes de anos atras. O homem das cavernas vivia,
basicamente, em pequenos grupos, tendo que cacar para comer.

Entdo, todos os dias, deveria sair e encontrar um local onde havia outros seres
vivos que ele cacava, matava, fazia comida e sobrevivia.

S6 que, quando a comida acabava naquela regiao, ele tinha que ir para outra
regiao. Entdo, ele nunca parava quieto, ele nunca assentava num lugar,
estava sempre correndo atras de comida. Vivia pra correr atras de comida.

Até que o homem comecou a desenvolver técnicas de plantio. Comecou a
plantar verduras, legumes, frutas. E passou a ver que era mais negocio ficar
em um local so (se alimentando do que vinha da terra) do que ficar tentando,
todos os dias, procurar sempre um local diferente.

Foi assim que comecaram a se formar as primeiras vilas, comunidades e
cidades. As pessoas comecaram a morar proximas, uma das outras, porgque
Isso permitia-lhes plantar e cuidar dos rebanhos. Com isso, passaram a trocar
informacodes entre si. Assim comecou a civilizagao como a gente conhece hoje.

Essa foi a Primeira Revolugcao Agricola e, no decorrer destas paginas, vocé
vai entender por que ela é importante.
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Depois da Primeira Revolucao Agricola, a civilizacao foi crescendo
gradativamente.

H& cerca de 800 anos, o homem comecou a desenvolver maquinas e
tecnologias para cuidar do campo e dos animais de maneira mais eficiente.

E isso foi crescendo devagarinho até que, uns 200 anos atras, tivemos a
Segunda Revolucao Agricola.

A Segunda Revolucdo Agricola caracteriza-se pelo uso intensivo de insumos
guimicos:  adubos sollveis e agrotoxicos, sementes melhoradas para
responderem a esses Iinsumos e alto grau de mecanizacéo, em todas as
etapas da producao.



Depois, essas maquinas comecaram a tomar conta das cidades e passamos a
ter fabricas.

O homem passou a produzir sapatos, roupas, navios, méveis, automoveis a
um custo muito, mas muito menor do que antes - quando eles eram feitos
um aum.

Existe um estudo que diz que, antigamente, para fazer uma camisa de
algodao, na Idade Média, custava mais ou menos 1.000 dolares.

Entao, as pessoas que tinham uma roupa, cuidavam dela por anos e anos e
anos. Porque era muito caro ter uma roupa, naquela época.

Tanto que eram passadas de geracao para geracao.
Com a Revolucéo Industrial isso comecou a mudar. O homem comecou a
produzir em quantidade a um custo muito baixo.

A consequéncia disso foi: os fazendeiros que n&o conseguiram adotar a
tecnologia foram trabalhar nas cidades, nas fabricas. Os que adotaram a
tecnologia, no campo, comecaram a vender mais, mais rapido, mais barato e
passaram a comprar o terreno do vizinho.

E, ai, ao invés de termos um monte de pequenas fazendas, comecamos
a ter menos proprietarios det erras.




Ha mais ou menos 50 anos, tivemos a quarta grande revolucdo do mundo. Foi
guando as pessoas comecarama entregar servicos junto com produtos.

Entdo, ao invés de somente vocé vender produtos que vinham das fabricas, agora
as pessoas comecaram a prestar servicos, fazer a instalacao daquilo que a fabrica
gerava.

Na pratica:

* Ao inves da fabrica vender graxa de sapato, agora, pessoas cobravam para
engraxar sapatos.

Ao invés da fabrica vender somente carne, agora, 0s restaurantes faziam
hamburgueres com essa carne.

* Ao invés das fabricas venderem somente uma tesoura para cortar o cabelo,
agora, os cabelereiros prestavam o servico de corte.

A quarta revolucao da histéria da humanidade foi a Revolucéo dos Servicos. A Era
dos Servicos.



E a Era dos Servigos foi tdo importante, tao impactante, que até hoje
90% dos empregos gerados do planeta sao na area de servicos.

E s6 vocé pensar quantos conhecidos vocé tem que trabalham em
pizzaria, no shopping, numa clinica, no escritério de advocacia, numa
academia, como mecanicos.

Tivemos 4 grandes areas de revolugao, quatro grandes revolucoes na
histéria da humanidade.

1. A Primeira Revolugao Agricola
2. A Segunda Revolucdo Agricola
3. A Revolucao Industrial

4. A Era dos Servicos.




EVOLUCAO DA REVOLUCAO
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Em 1776, 90% das pessoas
trabalhavam no campo, em fazendas
plantando, com animais, tirando
matéria-prima da terra.

©
0%

Em 1950, muitos anos depois, 50% das
pessoas trabalhavam em fabricas, por
causa da Revolucdo Industrial.

2009
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E, em 2009, 90% das pessoas
trabalhavam no segmento de
Servicos.
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Olha como, na histéria da humanidade, sempre temos grandes revolugoes e,
guando uma revolucao chega, ela torna obsoleta o padréo de negdcios que se
existia até entao.

Sempre foi assim, sempre vai ser.

Entdo, o insight numero 1 é: revolugdes mudam tudo. Mudam a regra em
pouco tempo e agora, cada vez maisr apido, muda completamente.

Antigamente, o fazendeiro achava que ele podia ser fazendeiro tranquilo que
0s bisnetos dele nao iam ter que se preocupar, mas, depois, as coisas mudaram
muito, ndo &7?

Dai, 50% da humanidade comecou a trabalhar em fabricas.

E, em menos tempo ainda, 59 anos depois, 90% das pessoas do mundo
trabalham em servicos, ndo estdo mais em fabricas.

Esta acompanhando meu

raciocinio? Entao, olha so.



Em 1970, a IBM vendia computadores. E, quando vocé comprava
computadores, vocé ganhava de bonus alguns servicos que ela dava para
VOCE.

Vocé comprava uma maquina e ganhava o servico. Se vocé comparar

com a atualidade, hoje, a IBM é uma empresa de servicos, € uma
empresa de consultoria.

Tanto que, dependendo dos servicos que Vocé contrata, vocé ganha
computadores.

Olha que loucura isso!

Olha como o mundo estd mudando em pouquissimo tempo e, se a
gente n&o acordar e estar ciente para iSso, vamos parar no tempo.

E, inevitavelmente, ficar para tras.

1970

e Comprava CPU
« Ganhava servicos

2017

« Compra deservico
» Ganhacpu
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Vocé jaouviu falar desse carinha ao lado? Adam Smith.

Ele viveu ha uns 300 anos e € um dos pais da economia moderna. Criou varios
e varios conceitos que até hoje sao a base da economia e gue 0s economistas
estudam para poder entender como 0s paises geram e trocam riquezas. Ele foi
um visionario.

Mas... No livro “A Riqueza das Nagdes”, Adam Smith livro falou que:
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Ou seja, na viséo dele, ha 200 e tantos anos, se vocé ndo pode tocar em algo,
Se VOCé ndo tem como contar, ou se vocé nao tem como estocar, logo, aquilo
nao tem valor. Ele € apenas um mal necessario.

Porém, por mais brilhante que Adam Smith seja, ele ndo poderia estar mais
equivocado.
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Ele n&o conseguiu perceber o valor que os servicos teriam. E, hoje, os servigcos
geram 90% dos empregos no mundo.

Para Adam Smith, naquela época, existiam algumas profissdbes que nao
agregavam valor nenhum, logo, nao podiam ganhar muito dinheiro.
Entre elas, estavam: atores, musicos, advogados e artistas.

Ele dizia que essas eram profissbes de pessoas desocupadas que nao
gueriam, realmente, gerar riqueza. Que, se VOCE quisesse gerar riqgueza, Vocé
nao poderia trabalhar com algo intangivel. Como a arte, a musica ou a Lei.

Agora, para pra pensar comigo: hoje em dia...

« Um ator de Hollywood, € bem pago ou € mal pago?

» Musico: Wesley Safadéo e bem pago ou € mal pago?

 Advogados com grandes escritorios, hoje, séo bem pagos ou sdo mal
pagos?

» Artistas sao bem pagos ou s&o mal pagos?




' Jqum r=

EEM VINDO NEYNAR

Obviamente, Adam Smith ndo conhecia o Neymar.
Porgue ele nao conseguia imaginar que alguém iria
receber mais de 200 milnGes de euros para chutar
uma bola.

Ele ndo entendiaisso.



Qual € o valor fisico que o Whindersson Nunes gera? Nenhum.

Ele € um artista. Ele gera um valor intangivel.

Ele gera um valor que a gente ndo pode tocar, nao pode
estocar, nao pode contabilizar, mas as pessoas adoram e, toda
cidade que ele vai, tem um auditorio lotado sé para vé-lo.




Ele também nao conhecia o Michael Jordan, um dos atletas mais bem
pagos de todos os tempos sO para jogar basquete.

E Michael Jordan langou o ténis mais vendido da historia da
humanidade, o Air Jordan.

O ténis que Michael Jordan fez em parceria com a Nike rendeu, para ele,
mais dinheiro do gque ele ganhou em toda a historia da carreira dele com
pagamentos e patrocinios.

Hoje, ele € um bilionario porque ele ainda ganha dinheiro com os ténis
gue ele vende.

Vocé é capaz de entender, agora?
ISso sempre acontece na nossa historia. Sempre gue pensavamos que o

mundo estava de determinado jeito, vinha uma revolucéo, uma nova
era, e mudavatudo.

Quer um exemplo de como isso vai acontecer?

Vira a paginaentao.



Algum tempo atras, enquanto pesquisava na internet, achei uma matéria da BBC News falando sobre as
profissbes que correm risco de perder o seu lugar para robos. Ou seja, 0 mesmo pProcesso gue aconteceu la
atras, quando vocé precisava de 10 pessoas para montar uma peca de carro, hoje, vocé nao precisa de
nenhuma, porque o robo faz isso.

Entao, a tecnologia sempre vai se aprimorando. Ela nunca vai parar de se desenvolver. E, se a sua profissao
estiver no meio do caminho da tecnologia, ela vai passar por cima de vocé e torna-lo obsoleto.

EE Menu ~ Busca Q
NEWS | BRASIL

Noticias @ Brasil Intemacional Economia Saltde Ciéncia Tecnologia Aprendaingiés #SalaSocial Galeriade Folos Mais ~

Voce corre risco de perder o emprego Principais noticias
pa ra umro bo? Liberdade, prisao domiciliar ou
. continuar na cadeia: os possiveis
Rafael Barifouse E
Da BBC Brasil em Londres desfechos do novo julgamento de
Lula
@ 18 marco 2017 f ° , E < Con]pan”har Trnbunal ]U'Qa recurso do ex-DFGSidente na

tarde desta terca-feira no caso do 'Triplex
do Guaruja'. Entenda os possiveis
desdobramentos do juigamento para o ex-
presidente

© 22 abril 2019




D E, no caso dessamatéria, olha so as 10 profissdes mais ameacadas de serem automatizadas:

Séao todas profissoes que estao com os dias contados até que uma tecnologia faca o trabalho mais
barato e muito melhor em qualidade do que essas pessoas fazem. Vocé tem alguma davida?

As 10 profissoes mais ameacgadas de serem

automatizadas

& Agente de crédito

2. Analista de crédito

3. Corretor de imoveis

4. Gerente de remuneracao e beneficios

Atendentes de agéncias dos correios
Operadores de usinas nucleares
Analista de orcamento

Contador e auditor

serlll 0 il OV

Técnico de geologia e petrdleo

10. Operadores de estacoes de exploracao de gas M/ 1o
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Vamos pegar o exemplo de um agente de crédito. Hoje, com tanta .
informacao interligada, os proprios softwares se comunicam com
bancos, com o seu crédito, e o proprio software consegue descobrir
se VOcé merece ou hao receber o crédito. Realmente, o agente de S
credito esta com os dias contatos.
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Entdo, vamos pegar outro exemplo: o corretor de imoveis.

Olha os sites e aplicativos que tém hoje em dia. Eles permitem que as
pessoas possam comprar ou alugar imoveis diretamente.

Um exemplo disso é um site chamado Quinto Andar. E uma imobiliaria
de Sao Paulo que cresceu e, hoje, € um servico gque te permite alugar,
totalmente online, o seu imovel. Vocé escolhe, manda seus dados por
ali e, em minutos, vocé ja estd com um imovel pronto para morar.

Tente imaginar como o software, cada dia que passa, esta andando a
passos largos para matar todas as 10 profissdes nessa lista.

A tecnologia sempre impacta e torna obsoleto aqueles que nao
conseguem se adaptar.

M
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Outro autor, Jeremy Rifkin, em “A Era do Acesso’, fala que nos vivemos, hoje,

o fim da Era da Posse.

WHY YOU SPEND MORE AND OWN LESS

U yons comsld taker omy e ook a8 time ¢ opuiste Wk 1o the meneter neh
comtury snd wanted s explain what the future would be b, The Agr of
Accems wanid be & perfect choice, .. . 1 oy e the clearrst semenation yet
o s e Dt s really harnging oue Ives.” < Phe Tontiie fimes

THE AGE
OF ACCESS

THE NEW CULTURE OF
HYPERCAPITALISM
WHERE ALL OF LIFE IS A
PAID-FOR EXPERIENCE

JEREMY RIFKIN

F INE END OF WORK AN BIOTECH CENTUR

“VIVEMOS O FIM DA ERA DA POSSE.
EM UM MUNDO ONDE MAQUINAS

FAZEM O TRABALHO, A NOVA ECONOMIA
SERA A TROCA DE DINHEIRO POR
EXPERIENCIAS.”

Em um mundo onde maguinas fazem o trabalho, a nova economia sera a
troca de dinheiro por experiéncias.

Imagina um mundo onde os robds produzem carros, roupas, nossa
contabilidade, fazem operacao cirurgica e diagnosticam doencas.

Apenas imagine! E apenas uma questio de tempo até isso acontecer. Talvez,
meses. Talvez, anos. Talvez, décadas. Mas, com certeza, vai acontecer.

Entdo, quando vivermos em um mundo onde os robos fazem tudo, ndo vamos
ter emprego produzindo, nem servico, nem produto.

O gue vamos fazer para ganhar vida?
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E impossivel falar do momento atual sem relembrar todas as
revolucbes gue aconteceram até chegar aqui.

Vocé, empreendedor, precisa ter nogcao que estamos na beira do
precipicio. HA uma mudancga gigantesca acontecendo.

A mais rapida e profunda mudanca que a humanidade ja

Ve

experienciou. E a era da troca do dinheiro por

experiéncias.

Quando a humanidade n&o precisa mais trabalhar, porque robds ja o
fazem, nos sobra a venda de experiéncias.




Uber

Uber, maior empresa defrota
de carros do mundo. Quantos
carros a Uber tem?ZERO..

airbnb

Airbnb. Quantos
apartamentos a maiorrede
de hoteleira do planeta
tem? ZERO

NETFLIX

Netflix. Maior acervo do que muitas
locadoras, em que vocé nao leva uma fita
para casa. Custo? SO R$29,90. Em uma
época onde qualguer cinema custa
brincando em tornode R$ 20.

H&a 10 anos ou um pouco mais, nenhum desses servigos
existiam. Arealidade era outra. Isso é o fim da Era da Posse.

WhatsApp. A maior
rede de comunicacaodo
mundo. Quanto custa?
EGRATIS.



Para vocé, como empreendedor, ndo basta mais ter uma empresa gque produz servigcos ou
produtos. Porque € questéo de tempo. Em alguns meses, talvez um ano, trés ou cinco
anos, 0s seus clientes vao evaporar, porgue vai chegar alguém com uma tecnologia que
vai tornar seu trabalhoobsoleto.

Se vocé vende produtos ou servigos, € questao de tempo até o seu mercado deixar de
existi. As empresas que nao tiram beneficio dessa mudanca tecnologica s&o os
fazendeiros do Século XXI.

Aqueles que ndo entenderem como operar nessa mudanca de era que a gente esta
vivendo, hoje, poderdo se ver em maus lencois nos proximos dias, como os fazendeiros
gue ndo conseguiram adotar a tecnologia rapido o suficiente e foram obrigados a vender
a suasterras para o vizinho - e arranjar emprego nas fabricas.

As empresas que nao entenderem o que esta acontecendo agora vao deixar de existir, 0
mercado delas vai deixar de existir, elas vao deixar de ter clientes e seus donos terao que
implorar emprego para quem controla esses clientes. Isso € bem sério.



Esse contelido foi preparado para que vocé possa acordar para isso.

Varios especialistas tém falado sobre isso. Mas, agora, a coisa esta se acentuando
numa velocidade inacreditavel.

Como € que vocé pode se preparar para os proximos 3, 5, 10 anos?
Esqueca 0 se preparar para 0 proxXimo mes ou os proximos 3 meses.

A pergunta certa é: como € que eu fagco para a minha empresa, que estou
investindo tanto tempo, tanta energia, tanto carinho, existir nos proximos 10
anos?

E 10 anos passam voando.

O que vocé estava fazendo em 20097?

Passou rapido, ndo é mesmo?

Se vocé nao acordar para isso, Vocé vali ficar para tras, comendo poeira.

E, para vocé se preparar, Vocé tem gue entender que, agora, nés estamos entrando
na Era da Experiéncia.




A Era da

AAGIC Experiéncia
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Nela, vocé, como empreendedor, precisa se adequar e aprender logo como operar com
ferramentas e uma visao gque é diferente daquela que vocé usava para poder vender
produtos ou servicos.

Ou seja, se voceé nao fizer essa virada de chave na sua mente, nao vai poder tirar proveito
dessa oportunidade gigantesca, porque, quem acordar para isso, vai hadar a bracos largos
dentro do seu mercado.

Vamos entender a diferenca, entao.

Pensanuma commodity.

Pode ser um quilo de arroz, um quilo de feijao, trigo, maca, algodao.

Isso era 0 que os fazendeiros vendiam la na nossa Segunda Revolucéo Agricola, lembra?
Aquela era época das commodities.

Para vender commaodity, vocé, hoje, tem que ser genérico. Porque nao € voceé que controla
0 preco dela.

Vocé nao controla o preco da arroba da carne, ou do aco, ou do ouro, ou de qualquer outro
produto. Vocé nao controla o preco da batata. Existe um preco de tabela que controla o
valor da batata. Entdo, esse € o mercado de commodities que é definido como produtos
genéricos.
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Depois, a gente entrou na Revolucdo Industrial, em que a gente comecou a criar
produtos.

E a definicdo de produtos é: objetos tangiveis, ou seja, vocé pode tocar nesses objetos.
Vocé pode tocar, guardar, enviar pelos correios, dividi-lo ao meio, pintar, multiplica-lo. Ele
é tangivel.

Entdo, como vocé sabe, fomos progredindo e entramos na Era dos Servigcos. E a definicao
dos servicos € que eles sdo intangiveis. Vocé nao pode tocar nos servicos, ne? “Me da meio
guilo de corte de cabelo”. Nao tem como.

Isso € a definicdo de servicos. Eles séo intangiveis, vocé ndo pode tocar, mas, como
sabemos hoje, eles ditam 90% da geracao de riqueza do mundo.

E, agora, a gente esta entrando na quarta fase, que é a fase da experiéncia, da Era da
Experiéncia.

E adefinicdo da Era da Experiéncia &:memorias.
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As pessoas nao vao comprar produtos genéricos, nao vao comprar objetos tangiveis, nem
vao comprar valores intangiveis.

E essa definicdo é uma definicdo que nés criamos, vocé ndo vai encontrar em nenhum
outro lugar.

NOs a criamos, trabalhando com muitas empresas nos Gltimos anos.
E ficou claro, para nés, que as empresas gue mais se diferenciam e encantam os clientes

nao somente entregam o produto ou servico, mas, ao fazerem isso, elas entregam uma
memodria para ocliente.

E aquela memoria ele vai poder compartilhar com os amigos, com a familia dele, com
todo mundo, seja por foto, video, ou apenas contando.

Memorias.
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Como seres vivos, gueremos memorias de que viver vale a pena.

Todos estamos vivos por um motivo e, quando temos uma experiéncia positiva que nos
surpreende, que nos deixa feliz, essa experiéncia faz a gente sentir que esta valendo a
pena viver.

Quando vocé tem uma experiéncia negativa, vai sentir que esta perdendo o seu tempo
precioso, ou seja, a suavida.

Produtos e servicos sao externos, do lado de fora do corpo. Mas as experiéncias
acontecem internamente, na nossamente.

As experiéncias entram através dos nossos 5 sentidos e, assim gue elas séo arquivadas na
nossa mente, criamos uma memaoria nova para elas.

Vocé acabou de saber que a venda de produtos e servicos € externa. As experiéncias séo
internas. Elas ndo acontecem no lado de fora, elas acontecem na mente do cliente.

E tudo o que vocé providéncia para oferecer uma experiéncia melhor para o seu cliente,
mais positiva, mais cativante, mais encantadora, € somente um meio para criar uma
memaoria nova que vale a pena na mente dele.

Por isso que a experiéncia einterna.

Mas como elaacontece?



Ha 4 grandes areas que essas memoarias podem ser geradas.

Emocional: vocé mexe Fisicas: vocé mexe comos Mental: vocé cria realmenteuma
com aemocao dos sentidos do cliente. experiéncia na mente e vocé
clientes. proporciona uma experiéncia

gue sO acontece na cabecadele.

Espiritual: Mais do que vocé ter uma
experiéncia com produto ou servico, Vocé
tem uma experiéncia espiritual ao
comprar aquilo, ao interagir com aquela
marca, ao interagir com aquela empresa.

Quando vocé chega a qualquer um desses 4 niveis, ou de preferéncia aos 4 niveis, vocé se torna incomparavel com qualquer
outro concorrente. Porgue nenhum concorrente consegue fazer o cliente sentir que vale a pena viver tanto quanto Voce.
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Saotodos best sellers. Vendem igual agua. Todos os dias vendem, vendem, vendem, vendem aos

montes. Por que que as pessoas compramisso?

N&o € sobre 0 vinho, ndo € sobre a musica, ndo € nem sobre a localidade ou a cidade que voceé vai
visitar. E sobre a experiéncia que vocé tem ao ir 14. A experiéncia gue vocé junta, que vocé acumula,
gue voceé vive. Ea oportunidade que vocé tem de sentir que viver vale a pena. Por isso, esses

produtos fazem tanto sucesso e vendem tanto.



Ou seja, pense nas pessoas mais importantes da sua vida. Pense nas pessoas que
ajudaram vocé guando Vocé maisprecisou.

Ou que ensinaram, ou que deram um presente; que deram uma oportunidade para voce,

ou que te deixaram uma grande licao; ou que criaram algo que vocé, hoje, usa e impacta
suavida.

Todo mundo que é importante nos faz sentir que viver vale a pena, de alguma forma ou de
outra.

Eessa € atransicéo que voce precisa fazercomo empreendedor.

Entender que ndo é mais sobre vender o produto. Nao é mais sobre vender um servico.

E sobre vocé fazer as pessoas se sentirem orgulhosas, felizes e cheias de vida.
Porque, quando vocé faz o seu cliente sentir que viver vale a pena, vocé fideliza ele.

Ai sim, vocé esta dentro da Era da Experiéncia.




Um exemplo? Olhaessafoto...

Recentemente, meu sdcio Daniel Den e eu estivemos numa imersao com 85 empresarios,
em Orlando, nos Estados Unidos.

L4, estava acontecendo uma meia maratona. Era uma meia maratona de Guerra nas
Estrelas, ou, no nome original, Star Wars.

Sim, era sobre o filme Star Wars!
Era uma maratona como qualguer outra, so que para fas de ficgao cientifica.

Evocé pensa: “Ah, mas espera um pouquinho, cara. Nao vai ter tanta gente interessada
assim, né? Sera que tinhaalguém nessa corrida?”

55 mil pessoas seinscreveram, do mundo inteiro, para correr uma maratona que eles
poderiam correr no parque deles ou na cidade deles.

Mas, ndo. Eles foram correr essa meia maratona em Orlando, porque € a corrida oficialda
Guerra nas Estrelas. Porqué?

Porque n&o é sobrecorrer.

E sobre sentir-se vivo, sentir-se parte de umartribo que faz vocé se sentir importante.



Montanha-russa.

Tem uma coisa mais irracional do que a gente pagar para poder ficar preso num carrinho,
subir uma altura gigantesca e depois despencar la de cima gritando?

Por gue pagamos para ir em um parque de diversdes ou para ir numa montanha-russa?
Queremos nos sentir vivos.

E, guando vocé sai da montanha-russa, elatem a capacidade de jogar sua adrenalina la
em cima, Vocé sai superenergizado.

Esse é 0 poder que esse brinquedotem.

Por isso que as pessoas fazem filas e ficam duas horas em pé para poder andar uma vez
numa montanha-russa.

Porgque n&o é sobre um carrinho deslizando, € sobre experiéncia de se sentir vivo.




Vocé olha meninas chorando e acha que estdo chorando por qué? Por que o Justin Bieber
esta la dando emprego para elas? Esta pagando a faculdade delas? Estad dando um carro
pra elas? N&o.

Ele estd dando algo que, antigamente, assim como Adam Smith visualizava, “ndo tem
muito valor”, mas, hoje, a gente sabe que tem, que € uma experiéncia.

Essas meninas choram porgue elas estéao vivendo uma experiéncia com alguém que elas
acompanham e escutam haanos.

Quando vocé vé um astro na sua frente, a experiéncia de um show ao vivo é
incomparavel.

Por isso que elas dormem dias e dias na fila para poder ser uma das primeiras a
comprarem 0 ingresso.



Ela é a autora do Harry Potter. Ou seja, o bruxinho mais famoso do mundo.

E, hoje, ela é a mulher mais rica do Reino Unido. Nenhuma mulher é mais rica do que ela.
Nem a Rainhadalnglaterra.

E, ha pouco anos, ela estava passando fome com o filhinho recém-nascido dela.

O que mudou na vidadela?

Ela entendeu que a Era da Experiéncia ndo é sobre vender produtos, nao € sobre vender
servigcos. E sobre oferecer uma experiéncia para aspessoas.

E as pessoas compram os livros, assistem aos filmes e vao para o parque do Harry Potter
porque elas querem viver experiéncias de estar naquele mundo totalmente intangivel e
gue s existia na mentedela.




N&o é sobre funcionar,

nao é sobre ter qualidade,

nao é sobre ser bom,

nao é sobre entregar o prometido.

E sobre vocé fazer a pessoa se sentir viva, especial, orgulhosa, enquanto ela
recebe o resultado que vocé prometeu para ela, seja o produto ou seja o servico.

Mas como vocé pode fazer isso no seu negocio, hoje?
Eu resumi um vasto conhecimento sobre os primeiros passos que vocé deve dar
para entregar experiéncias com seu produto ou servico, em 5 técnicas, 5 etapas

gue vocé pode aplicar no seu negdcio hoje mesmo e ja ver os resultados.

Vire apagina paraconhecé-los!



Como criar
ANGIC Experiencias

Os 5 angulos Para Transformar Algo Chato EmUma
Experiéncia Incrivel Para O Seu Cliente



Deixa eu contar uma histdria para voce.
Havia 5 sabios.

E esses sabios queriam descobrir quais deles era 0 mais sabio de todos. Cada um se dizia
“o0 mais sabio dos sabios”.

Entdo, eles foram no Ancido, que era o mestre deles, e pediram para o Anciao escolher
guem era o verdadeiro “sabio dos sabios”.

O Anciao respondeu:

-Vamos fazer um teste, uma experiéncia.
Ele vendou os 5 sabios e trouxe um elefante silenciosamente para o0 meio da sala.

Efalou:
-Agui na frente de vocés tem um objeto e eu quero que vocé note, apenas através do
tato, que objeto é esse. Aquele que souber responder exatamente sera 0 sabio dos sabios.

O primeiro sabio andou pra frente e encostou no pé do elefante. Efalou:

-Ah, j& sei 0 que que €é! Isso € uma arvore. Isso aqui € um tronco de uma arvore.
O segundo sabio tocou na tromba do elefante e respondeu:

-Socorro, isso aqui € uma cobra. Eu sinto que € uma cobra - disse o sabio.
O terceiro tocou na barriga do elefante e respondeu:

.




- Com certeza € uma parede - O quarto tocou na orelha do elefante e anunciou:

- Isso s6 pode ser umafolha.
E o0 quinto tocou na cauda do elefante, riu e gozou:

- Hehe, isso € um cipd.

E, entdo, o0 mestre pediu para eles tirarem as vendas e falou que todos estavam certos,
assim como todos estavamerrados.

Porque o sabio dos sabios entende que eles sempre veem as coisas somente por um
angulo. Mas tudo gue existe no mundo pode ser visto por varios angulos.

O sabio mais sabio tem o poder de ver as coisas sob varios angulos. E € isso que que quero
compartilhar com vocéagora.

Quando pensam em experiéncia, as pessoas veem por somente um angulo.
Ent&o, ela faz ou n&o faz.
Ou, como ela n&o sabe criar ou desenhar uma experiéncia, o que elafaz?

Ela copia a experiéncia que outra pessoa criou, pois, se ela nao consegue enxergar
diferente, ela seobriga a fazer a mesma coisa.



O que eu vou compartilhar com vocé, agora, € uma ferramenta exclusiva do nosso curso
do Magic, que vai ajudar vocé a identificar as experiéncias por 5 angulos diferentes.

E toda vez que vocé quiser uma experiéncia nova, vocé pode pegar a mesma ideia, o
mesmo produto ou mesmo servico e pode olhar por qualquer um desses angulos.

Isso vai permitir a vocé criar uma experiéncia totalmente nova para o seu cliente como se
fosse algo do zero.

Vocé sempre vai poder surpreenderele.
A primeiracoisaque vocé tem que saber é que vocé precisa mudar o angulo.

O primeiro angulo para Vocé criar uma experiéncia nova, inovadora e diferente é:
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Pense no seu produto ou servico. Vocé tem uma opcao de test drive, ou seja, uma amostra gratis? Uma
experiéncia, uma experimentacao, a chance da pessoa ter uma degustacéo daquilo?

Vocé vai ficar surpreso com a quantidade de pessoas que nunca pensou nisso. Ela so vende o que vende.
Ela nunca pensou em criar uma maneira de oferecer um test drive do produto ou do servigco para a
pessoa poder sentir a experiéncia e depois ela querer comprar.

Ela n&o esta comprando o produto ou o servigo quando ela faz isso.
Ela estd comprando a perpetuacdo daquela experiénciaque elateve.

Sera que alguém faz isso na préatica?

Aposto que vocé ja viu, no supermercado, uma promoter oferecendo amostras daquilo que ela tem para
vender para as pessoas. As pessoas provam e, se gostarem, elas podem comprar na hora.

Quais ideias agente pode tirar desse exemplo?

Sevocé, provavelmente, vende uma comida, € meio que légico, talvez até uma obrigacéo, vocé dar uma
amostra gratis.

* Mas e sevocé vende umsoftware?

» Esevocé temuma escola de inglés?

» Esevocé temuma clinica de fertilizacéo?
« Esevocé tem umrestaurante?

» Esevocétem umaindustria de lampadas?

Como € gque vocé pode oferecer uma amostra?




Isso é commaodity, todo mundo ja faz. O que vocé tem que fazer € dar uma amostra de
uma experiéncia com aquilo que vocé vende que nenhum concorrente ainda oferece.

N&o é dar um pedaco do que vocé ja tem. E dar um pedaco de um jeito que a experiéncia
da pessoa, ao consumir aquele pedaco, produto ou servico, seja totalmente diferente do
gue ela ja teve antes.

Esse é o pulo dogato.

Um exemplo?

Hoje, existe uma industria gigantesca de baristas, que sao profissionais que fazem seu
café do jeito que voceé quiser.

E, cada vez mais, as pessoas deixam de tomar o café pelo café. Elas o tomam por ser uma
experiéncia.

Imagina se vocé for a uma cafeteria e, toda vez, o barista fazer um desenho diferente para
vocé e dizer que esse desenho tem uma mensagem gue vocé precisa decifrar hoje.

Imagina se uma pessoa gque vende café faz simbolos e desenhos diferentes e diz ao
entregar: “olha, para vocé eu resolvi fazer esse bichinho porque eu acho que pode ajudar
vOCé”.

E o cliente, olhando para aquele bichinho, vai tentar descobrir como adaptar aquele
bichinho na vida dela ou aguele simbolo ou aquela imagem.
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Olha como isso é uma experiéncia diferente.

Eu ndo estou mais comprando um café. Vocé percebe que um café pode mudar o meu
dia, quem sabe mudar minhavida?

Eu posso ver um urso desenhado no café e pensar:
“Cara, eu preciso ser mais determinado, eu preciso ter mais coragem, eu estou pensando
Se assino esse contrato ou nao. Eu ndo vou ser enganado pelo medo, eu vou ser motivado

pela coragem. Porque o medo faz eu me encolher. A coragem faz eu me expandir e
conguistar o que eu ainda ndo tenho.”

Estou dando um exemplo muito simples. Isso é experiéncia.

E por isso que as pessoas pagam mais caro. N&o é o café, ndo é o acticar, ndo € nem o grao
daArabia que tem ali. Ea experiéncia.




Estava andando no shopping e vi um quiosque que dizia assim: “Beleza vinda do
Mar Morto”.

E pensei: “Cara, beleza vinda do Mar Morto?”

Fui la conversar e a moga que me atendeu disse que tinha uma linha de produtos
gue era feita com sal do Mar Morto, em Israel, no Mar Mediterraneo.

O Mar Morto tem um nivel de sal tdo alto, mas tao alto, que a agua, apesar de ser
cristalina, n&o possui seresvivos.

O nivel de sal é tdo alto, a densidade da agua é tao alta, que vocé nao afunda,
vocé fica boiando naagua.

A moc¢a mostrou que o sal do Mar Morto € muito mais puro e tem um monte de
propriedades hidratantes e que fazem a diferenca na pele.

Ela conversou comigo enquanto passava um creme na minha méo. Depois de 30
segundos, ela falou: “Olha pra sua mao agora”.

Quando eu olhei, ela estava nitidamente mais macia, mais cheirosa, a pele ficou
diferente em 30segundos.

E eu falei: “Cara, se isso aqui em segundos faz isso, imagina se eu tomar banho

com isso aqui todos os dias?” O que que eu fiz? Comprei um Kit [& de mais de R$ 1
mil para a minha esposa porgue eu queria chegar em casa e contar para ela.
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Imagina se essa moga tivesse tentando me vender esses cosmeticos
somente usando a mesma abordagem que todo mundo usa?

Ela usou o test drive, esse primeiro angulo gue quero que Voceé veja.

Ela ofereceu uma experiéncia que foi impactante para mim. Nao
era a explicacao dela somente, era o resultado que eu tive na hora.

A experiéncia que eu tive em 30 segundos me fez querer comprar
um produto de R$1mil.

Eu levei para casa e a minha esposa gostou muito. E durou bastante
o kit de produtos que ela me vendeu.

Entéo, o angulo nimero 1 é: Como vocé pode criar um test drive de
uma experiéncia?







Ha& varias maneiras de vocé alterar a experiéncia do seu cliente. Uma delas é a
embalagem e & sobre isso que eu quero falar aqui.

Como é gue vocé altera a experiéncia da pessoa consumindo o produto ou o
servico, mudando aembalagem?

Mas n&o s a de produtos, como a de servicos.

Vocé acha que esse chocolate € o melhor chocolate do mundo e ndo tem
nenhum chocolate mais gostoso que esse? Vocé acha que ele € o mais rico em
vitaminas? Vocé acha que ele é o mais saudavel? Vocé acha gque ele é o que mais
rende?

N&o. Nenhuma dessasrespostas.

Porque o posicionamento do Kinder Ovo € a experiéncia da surpresa.

A crianga compra pela expectativa de ser surpreendida.

Ela nunca sabe o que vai ter dentro. E isso tornou um pedacinho de chocolate
minimo, que era uma commodity, em um dos chocolates mais bem-sucedidos
do mundo. Por qué? Porgue nédo € um chocolate, € uma experiéncia.
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Voceé ja viu essas bonequinhasaqui?
Essaé a LOL SURPRISE.

E uma boneca que vem numa bolinha e vocé ndo sabe qual é a
boneca que tem dentro.

Vocé compra e abre como se fosse um Kinder Ovo. E sempre vem
uma boneca nova. H4 mais de 300 modelos diferentes e todas as
meninas que compram nunca estaosatisfeitas.

Nao importa se ela comprou 1, 15, 50, 190 bonecas... ela quer ter
aquelas que ainda n&o tem, ela troca com as amigas e tudo mais. E
uma febre gigantescaagora.

Percebe? Eles estao vendendo boneca?Nao.

Eles estdo vendendo a experiéncia da surpresa e das criangas
poderem trocar com 0s amigos. Isso é produto que, hoje em dia,
bomba. Porqué?

Porque n&o € um produto, € uma experiéncia.

E, na Era da Experiéncia, as pessoas querem se sentir vivas.
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Se vocé gasta um pouco mais no seu cartao de credito, ja deve ter recebido o cartéo black
do seu banco. Hoje, os cartdes mais elite sao os cartoes black.

E, quando vocé recebe um cartéo black, ele nao vem num envelopinho barato. Vem em
uma caixa que € umaexperiéncia.

Vem com uma fita mimosa preta que vocé desata e vai tirando um, vai tirando outro, e vai

abrindo uma aba, vai abrindo outra e ele vai apresentando para vocé como o cartao black,
gue vocé esta recebendo, vai impactar na sua vida.

Por que gque eles ndo mandam somente um cartao simples em um envelope?

O cartao € omesmo.

Alids, ele néo precisa nem ser black, ele pode ser o mesmo cartdo universitario que eu
tinha quando era universitario, sé que com limite infinito.

Por que eles fazemisso?

Porque entendem que a experiéncia da pessoa com a marca passajpelo recebimento do
cartao.

N&o € sobre usar o cartdo, ndo é nem sobre o cartdo ter mais caracteristicas, € sobre a
experiéncia de poder receber o cartdo como seVvocé tivesse recebendo umajoia.

E por isso que eles fazemisso.



Eles tem um produto chamado Morte Subita.

Olha o que gue eles fazem com a embalagem do produto.

‘Nosso tratamento morte subita é assim: ou vocé ama ou Vocé nao conhece. Penetra
nos fios sem pedir licencga, acabando com os dias de cabelos secos e detonados, sem
ter do nem piedade. Mascara super hidratante para o cabelo”.

O produto € uma mascara para o cabelo, que deixa o cabelo hidratado.

S6 de ler essadescricao, pegar uma embalagem preta e poder ver o nome, a
experiéncia que eu tenho com o produto é diferente.

Ou seja, eles alteraram a embalagem e modificaram a maneira que a pessoa
experiéncia aquiloque ela esta comprando.




DOS ¢/
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"
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Outro produto da Lola se chama CurlyWurly
E um xampu para deixar o seu cabelo cacheado.
“Abaixo a ditadura doslisos”.

Vocé ndo esta comprando um produto genérico como as varias marcas de cosméticos do
mercado vendem.

N&o! Eum produto com personalidade. Eum produto para quem tem orgulho de ter
cabelo cacheado.

Cabelo cacheado é lindo! As pessoas tém que mostrar isso. Nao tém que fazer chapinha,
deixar o cabelo liso porque outras pessoas também usam.

Se 0 seu cabelo é cacheado, a gente quer que vocé tenha orgulho. Somos contra a
ditadura dos cabeloslisos.
Vocé percebe como esse produtoé uma experiéncia?

Poder usar esse produto € quase como se eu tivesse me alistando num movimento. Isso €
uma experiéncia. E eu estou falando isso e nem comentei da qualidade.

Obvio que a qualidade tem que ser boa, né?

Mas vocé vende s6 de ter uma embalagem encantadora como essa. Esse € o poder da
experiéncia.



EM TORNO
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Emtorno. Ou seja, ndo € dentro do produto.

Mas € no antes e no depois e no entorno de onde o0 seu produto ou servigo € consumido ou
€ entregue.

Olha o que a Salete Candido, aluna nossa do curso de experiéncia Magic, fez na clinica
veterinario dela, para aplicar o angulo 3.

Veja o que ela fez para poder mudar a experiéncia ao redor do produto ou do servico.

A Salete estudou e se desenvolveu na area de reabilitacao veterinaria. Ela comegou com
um consultorio pequeno e foi crescendo. Virou clinica.

Na cidade dela, ndo havia ninguém que atendesse fora do horario e a clinica dela atendia
até de madrugada.

Durante o Magic, ela comecou a entender o valor das experiéncias e levou isso para
dentro da empresadela.

Na recepc¢ao, ela colocou uma pipogueira. Afinal, pipoca traz bem-estar e o cheiro lembra
ainfancia e cinema.

Ela colocou uma televisao e fez uma playlist de filmes fofos de pets. Ou seja, mudou o
clima darecepcao.

Além disso, enguanto o atendimento acontece na clinica, uma equipe registra 0 momento
para que o cliente tenha uma lembranca daguele momento.




O cliente leva para casa uma foto e, junto, a emocéo daquele momento.

Na saida, a equipe da Salete ainda oferece um cartéo e balinhas.
Eo gue esta acontecendo?

Os clientes da Salete estédo encantados efelizes.

Vocé viu como a Salete mudou com os clientes dela?

Os clientes dela passaram a ter uma experiéncia ao redor na clinica veterinaria. Ela criou a
pipoca, 0 ambiente para filmes, tirou fotos do momento e deu de recordacao, ofereceu
cartéo e balas nasaida.

Como voceé pode aplicar uma experiéncia em torno do seu negocio?

M/ G



SENTIDOS




O que que significa isso, ativar os demais sentidos?

E vocé poder ir além da vis&o, além da audic&o, além do olfato.

Talvez, hoje, vocé esteja vendendo usando um ou dois sentidos. Como € que vocé pode
ativar mais sentidos que, hoje, ndo estado sendo utilizados, seja eles quais forem?

Eu ndo sei quais sentidos vocé esta utilizando, mas isso depende do que vocé vende,
cero?

As vezes, vocé ndo esta utilizando nenhum? Vocé esta utilizando uma explicacéo chata,
monotona.

Ent&o, a sua oportunidade para crescer € gigante, porque qualgquer coisa que voce fizer
pode dar um retorno muito grande.

Quais outros sentidos que a pessoatem e vocé pode ativar?

Vamos para os exemplos?
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Loja perfumada

Um perfume traz lembrancas e deixa o
consumidor mais emotivo. Segundo pesquisa
alema, perfumar o ambiente aumenta em ate

15% a probabilidade de uma venda.

Algumas redes usam perfumes em suas lojas. Ha um estudo aleméo que diz que 15% das vendas adicionais

acontecem porque as pessoas gostaram do cheiro da loja. Olha s6 como a ativacdo do olfato pode afetar nas
suas vendas.

Outra coisa € a visdo. A luz é estrategicamente escolhida dentro de trocadores para vocé perceber como sua pele
€ bonita, ficar mais magra e esconder as imperfeicdes que todos nés temos. Entao, a luz é estrategicamente
pensada para isso, para Vocé realmente se sentir mais bonita, se sentir bem e querer comprar mais.
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caixas de papelao ou caixotes de madeira
para dar a impressao de que eles acabaram
de ser enviados pelos produtores a loja e por
isso estao muito frescos.

Quando voceé vai ao mercado, vocé sabia que as frutas e 0s vegetais que estao la estdo em caixas de madeira para
parecer que eles recém-chegaram da fazenda? Ou os funcionarios vao la e eles espirram agua com um spray nas
verduras e nas frutas para dar um aspecto de novinho, fresco. Por qué? Porque séo varios sentidos que voceé esta
ativando para despertar o desejo e a pessoa querer comprar aguele produto. O tato, o cheiro, avisao...



Eu comprei, um tempo atras, uma caixa de som. E uma caixa de som muito legal. Vocé
emparelha por bluetooth da o play no celular e ela sai tocando alto pra caramba. Vocé
pode fazer uma festa com ela e olha que € bem pequena.

Elatem duas coisas que me chamam a atencao:

» Elaé uma caixa com luz. Entao, enquanto todo mundo tenta vender as mesmas caixas

de som, somente com o som melhor, o que que a JBL fez? Usou esse angulo aqui para
pensar quais outros sentidos seu produto pode ativar. E eles colocaram luz na caixa de
som. Que vai batendo e piscando de acordo com o ritmo da musica que vocé esta
ouvindo. E a iluminacao tem varias configuracoes diferentes que podem ser trocadas
de acordo com seu gosto. Vocé vai colocar a caixinha em um churrasco, em uma festa
a beira da piscina, em um lugar em que as pessoas estao para se divertir.
E 0 medo que eles tinham é: “e se essa caixa cair dentro da agua?” Entao, eles fizeram
a caixa a prova d’agua. A gente joga a caixa dentro da piscina - eu ja fiz isso - e vocé
brinca, joga volei na piscina, e a caixa fica boiando, junto com vocé. Vocé joga ela la
para o fundo, solta e ela sobe como se fosse um torpedo. Nao entra nenhuma gota de
agua e o som continua tocando o tempo todo. Eincrivel!

O gue a JBL fez? Ela ndo melhorou somente o som ou a capacidade técnica. Isso todo
mundo jafez.

Ela comecgou a entender que esta na Era da Experiéncia. E comecou a alterar a experiéncia
gue a pessoa tem com seu produto. E essa experiéncia faz vocé querer gastar quase R$ 1
mil em uma caixinha de som bluetooth, sendo que outros podem vender por R$ 200, mas
nao terd a mesmaexperiéncia.




Outro exemplo € da Go Pro, gue vende cameras.

A Go Pro usa esse angulo na comunicacao. Ela nao faz uma propaganda mostrando o
produto. Elafaz uma propaganda mostrando o que o produto faz pra quem compra.

Olha adiferenca.

Nao é foto da camera que eles usam. Eles batem no marketing deles para vocé conseguir
ver o poder gque é ter uma camera dessas.

Na propaganda da Go Pro, eles dizem o seguinte:

“Eles nuncavao ver exatamente o0 que VOcé viu, mas € perto pra caramba”.

Eeles chamam os clientes que compram as cameras de herdis. Pois gostam de viajar,
gostam de mergulhar, de pular de paraquedas, de andar de moto, de surfar.

Essas pessoas estdo vivendo a vida intensamente. Elas querem ter as experiéncias e a Go
Pro € um produto que explodiu no mercado porgue entendeu o poder da Era da
Experiéncia. O marketing deles tem que passar isso tambem.

N&o é falar sobre o produto, € falar sobre o impacto que o produto tem na vida do cliente.
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Qual é adica que eu sempre dou?

Sevocé, hoje, vende um produto, tente pensar como pode agregar um Servico que
melhore a experiéncia dapessoa.

Ese, hoje, vocé vende um servigo, tente pensar em como Vocé pode agregar um produto
gue pode melhorar a experiéncia do seu cliente.

Vamos ver alguns exemplos?




A gente passou pela Pascoa, alguns dias atras.
E, na Pascoa, a gente tem ovos de chocolate de todos os tipos.

E os ovos de chocolate, agora, estdo comecgando a vir com aplicativos para o celular com
todas as fungdes que vocéimaginar.

Entéo, vocé compra o ovo e ele vem com um cédigo e vocé coloca no seu celular, baixa e
ele abre contetdos extras, jogos e tudo mais.

Se vocé € mae ou pai e passou nessa Pascoa vocé sabe do que eu estou falando, né? Essa
€ afebre agora dosprodutos.

O que tem aver um aplicativo com um ovo de chocolate?

Sevocé tem uma viséo da época da Era dos Servigos ou dos produtos, vocé ndo vai
entender.

Mas, se vocé ja tem uma visao agora da Era da Experiéncia, vocé vai visualizar o potencial
gue issotem.

Porqgue as criangas querem poder continuar. Nao é sobre o chocolate. Ha muitos anos, nao
€ mais sobre o chocolate. Nao é sobre o sabor, ndo é sobre nada.

E sobre a experiéncia que a pessoatem com aquele ovo. Um aplicativo amplia a
experiéncia e as criangas se entretém por dias com aquilo.
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E um cartdo que vocé tem que ter uma renda minima de R$ 15 mil e ele da varios
beneficios, incluindo: 2,5 pontos multiplos a cada um délar gasto, bonus de 20 mil pontos
na quarta parcela, acesso a sala vip mastercard no aeroporto de Guarulhos.

Por qué?

Eles entendem que quem tem esse tipo de cartdo € uma pessoa que viaja para o exterior.
Entdo, eles ndo pensaram em bonus e presentes somente que tém a ver com o cartao.
Eles pensaram na experiéncia.

Vocé tem acesso a sala vip, tem embarque preferencial nos voos da Latam dentro do
Brasil.

Ainda tem um consultor de experiéncias do Itad, que é um concierge gue voceé pode ligar e
pode comprar ingressos para Vocé, pode achar onde tem um produto mais barato ou
exclusivo para a sua casa, pode fazer reservas nos restaurantes, descobrir quando a sua
banda favorita vaichegar.

E quase um assistente pessoal que vocé ndo tem que pagar nem um real para poder usar.
Sao os concierges dos produtos mais top. Por que que eu peguei esse exemplo?

Porque € um cartdo de crédito que nao ficou pensando s6 em milhagem. Todo mundo faz
milhagem.

Ele pensou na experiéncia que a pessoa vai ter com a marca por causa daquele cartao.
Entdo, ele adicionou um bonus que ndo tem nada a ver com o servico principal, que € vocé
poder fazer uma compra com o cartdo, mas tem a ver com a experiéncia.
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Olha essa campanha que aAdria Plus Life fez.

“Por uma vida mais gostosa, compre mais sabor e ganhe mais bem-estar. Na compra de 3
produtos da linha Adria, vocé ganha uma expetriéncia do seu jeito”.

Ou seja, uma manicure, uma massagem, uma aula de pilates, uma aula de yoga e muito
mais.

O gque eles estaofazendo?

Eles vendem um produto e estao vendendo um servico que, para o cliente que eles
vendem, eles sabem gue éimportante.

FRUTAS
VERMELHAS

conren 4 pacores e 30




E, por ultimo, a gente tem a historia do Hector Muniz que viralizou. Hector é um
cliente do Nubank.

Vocé deve conhecer agquele cartao de crédito roxinho.

O Hector ligou para o Nubank e explicou que saiu um dia e estava meio bébado. Ele
comprou um lanche muito caro e estava tentando saber se podia cancelar. Uma
torrada que saiu carademais.

S6 que nédo tinha como cancelar. Tudo bem, ficou por isso mesmo. Ai, 0 Nubank
aproveitou aguela oportunidade para poder surpreender o cliente.

Dias depois, chegou uma caixa na casa do Hector. Ele pegou essa caixa e pensou: “o
gue sera que € issoaqui?”

Abriu a caixa e, abrindo-a, descobriu uma torradeira. A carta do Nubank dizia: ‘para
VOCE ndo ter mais essa surpresa, a gente esta dando uma torradeira de presente para
VOCe fazer suas proprias torradas.”

Isso gerou custo para empresa? Claro. A torradeira custou, sei la, R$ 100 para a
empresa?

S6 que a propaganda que viralizou fez com que centenas de milhares de pessoas
comentassem e indicassem o Nubank. Porgue o Nubank, mais do que outras marcas
brasileiras, entende que ndao é uma empresa de cartao de crédito. Eles sdo uma
empresa de experiéncias.
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Como é que vocé pode pensar em um bbénus que, as vezes, ndo tem
uma ligacao direta com o que vocé faz, mas aquele bonus aumenta e
amplia a experiéncia do seu cliente e quem sabe, de quebra, pode
viralizar e um monte de gente sabero que vocé fez?

Resumindo: ndo é sobre entregar o prometido, € sobre mudar o
sentimento do seu cliente durante a entrega do prometido.

Na Era da Experiéncia, € sobre mudar o sentimento do cliente durante
a entrega que voceé esta oferecendo e que vocé prometeu para ele.




Se vocé esta lendo este material até aqui € porque € um empreendedor acima da média. 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, ndo basta s6 vender produtos e
servicos. As pessoas querem ter boas memaorias com VOCE.

Na criacéo deste e-book, nGs colocamos nosso coracao e 0 NOSSO suor para que ele seja aquela
fagulha, toque ou lampejo de inspiracdo gue Vocé precisa para comecar a oferecer “o algo a
mais” que seu cliente espera de vocé. Aquele sentimento que faz ele sair do seu negécio louco
para voltar outra vez, que faz ele indicar para amigos e compartilhar nas redes sociais.

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

Transforme o amanhd em uma data poderosa para o seu negdcio. Aproveite o dia para
estudar como multiplicar suas vendas, criando experiéncias incriveis para seus clientes.

Combinado?
Sua concorréncia vai ficar louca, pode apostar! (ainda mais se ela for barateira)
Grande abraco.

Bons estudos!

Parley Ter

.




