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Introducao

- Este ndo é um livro sobre como contar a histéria da sua
empresa. Isso seria perda de tempo, porque os
consumidores se preocupam com suas proprias
historias, e ndo com as historias dos outros.

— Paratirar o maximo proveito deste livro:

1. Leiaolivro e entenda o Método Sb7;
2. Filtre sua mensagem por meio do método;

3. Esclareca sua mensagem para que mais clientes a
escutem.
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Secao 1 - Por que em
geral o Marketing

é um ralo de dinheiro



Como ser visto, ouvido e compreendido

— O cérebro humano é atraido para a clareza.

- Enquanto vocé nao souber exatamente o que dizer e
como dizer, ndo faz sentido levantar um negécio.

- Qual é asuamensagem? Ela é facil, simples, relevante
e reproduzivel? Toda a equipe pode repeti-la de forma
atraente? Quantas vendas sao perdidas por que o
cliente nao entende tudo mais rapidamente?

Por que tantas empresas fracassam?

- O cérebro humano nao consegue processar tanta
informacao. Historias funcionam bem porque colocam
tudo em ordem, de forma que o cérebro nao precise
trabalhar para entender o que esta acontecendo.

- Segundo a piramide de Maslow, o ser humano esta
primeiro interessado em criar um sistema no qual
pode comer, beber e sobreviver fisicamente, depois ele
se interessa por seguranca, depois por
relacionamentos, e depois pelas necessidades
psicoldgicas, fisioldgicas e espirituais.

Comentario: a piramide de Maslow tem sua utilidade, mas
nem de longe capta toda a complexidade do desejo
humano. Sabemos bem que uma pessoa pode "realizar"
todas as necessidades basicas da piramide com uma
resolucao espiritual ou psicoldgica. Também sabemos que



mesmo para os desejos mais basicos podemos ter
interferéncias nada racionais, como matar a fome com
agua para emagrecer. E muito perigoso para um
marqueteiro tabelar e hierarquizar o desejo humano de
uma forma tao simploria.

Existem dois erros criticos que as marcas cometem
quando falam de seus produtos e servicos

Erron. 1

— Nao se concentrar nos aspectos da oferta que ajudam
as pessoas a sobreviver, prosperar, ser aceitas,
encontrar o amor, alcancar uma identidade ou
vincular-se a uma tribo que a defendera.

Erron. 2

— Fornecer uma quantidade obscena de informacoes
aleatdrias que vao dessintonizar o cliente da marca.
Se nao dissermos, rapidamente, algo que podem usar
para sobreviver, prosperar, etc., eles vao nos calar.

Historias salvam

A melhor maneira de fazer seus clientes
economizarem calorias ao entender sua mensagem é
contando histérias. Nada artistico, mas sim uma boa
formula para chamar a atencao de clientes distraidos.


https://www.youtube.com/watch?v=lAl28d6tbko

A formula de uma comunicacao clara

- O método StoryBrand é uma férmula de comunicacao
para explicar de maneira eficaz o que sua empresa
oferece ao mundo.

- Ela datao certo quanto as formulas de filmes
produzidos em Hollywood.

A chave é a clareza

- Emuma histoéria, as pessoas devem sempre saber quem
é o herai, o que ele quer, quem necessita derrotar, o que
de tragico acontecera, e o que acontecera se tudo der
certo.

As empresas tém um inimigo

— O maior inimigo das empresas é o ruido. Se a
comunicacao nao for clara, esta jogando contra o seu
negocio. Existe as vezes um abismo entre o que dizemos
e 0 que 0os consumidores ouvem - e eles compram com
base no que ouvem.

Pare de dizer isso

- Enxugue suas mensagens. Diga mais com menos.

A arma secreta que fara sua empresa crescer

- Ninguém consegue ficar imune a uma histoéria. Os
neurocientistas afirmam que o ser humano médio fica



mais de 30% do tempo devaneando, a menos que esteja
acompanhando o desenrolar de uma historia.

Historias extraem musica do ruido

- Aesséncia do Branding é criar mensagens simples e
relevantes que nos permitam repeti-las
recorrentemente até que fiqguemos marcados na
consciéncia do publico.

Steve Jobs e a mensagem da Apple

- A Apple ficou maior e mais lucrativa depois que Jobs
trabalhou ao lado de centenas de geniais contadores de
histérias na Pixar.

- Emuma de suas campanhas, Jobs colocou 9 paginas de
jargao técnico nos jornais e fracassou. Depois disso,
Jobs partiu para o que deixou a Apple realmente
famosa: Think Different.

— As pessoas nao compram os melhores produtos,
compram os produtos que podem entender mais
rapidamente.

Comentario: eu entendo a ideia, mas nao posso deixar
essa generalizacao pegar vocé. Certamente existe uma
verdade no fato de que uma comunicacao simples pode
vender mais do que uma comunicacao complexa, mas nao
sO isso é relativo quanto nao é somente o fator
simplicidade que esta envolvido na compra de qualquer



coisa. Reduzir o sucesso da Apple a simplificacao da
mensagem €, no minimo, exagerado.

Uma historia pode fazer sua empresa crescer

- Existem 7 pontos de trama basicos que precisam
compor a histéria da sua empresa.

Uma historia em poucas palavras

— Todas as histoérias que vocé vé e ouve sao assim: um
personagem que deseja alguma coisa encontra um
problema antes que a possa obter. No auge do seu
desespero, um guia entra em sua vida, lhe da um plano e
o convida a agir. Tal acdo o ajuda a nao fracassar e
termina em um sucesso.

E encontra
um guia

E o convida

a agir Isso termina
comum
SUCesso

Um personagem

Que tem
um plano

Temum
problema
Isso 0 ajuda

aevitaro

fracasso



Encontra Obi-Wan-Kenobi Vai lutar para
Ele eraum Jedi derrotar o Império

A Rebelidao
evita aderrota

Acredita
na Forca

Externo: deve sobreviver derrotando o Império

Interno: ele é um Jedi?

Filoséfico: o Bem vs. o Mal Arebelido
é esmagada

GUERRA NAS ESTRELAS

Encontra Haymitch
Ele ja venceu os Jogos Vorazes Compete Katniss esta viva
O Distrito 12

comemora

Katniss

Tem que conquistar
o publico para obter
patrocinio

Externo: deve sobreviver Katniss morre
Interno: deve se manter boa e auténtica O Distrito 12
Filosofico: tirania vs. democracia é esmagado

JOGOS VORAZES



- A esmagadora maioria das histoérias de sucesso seguem
essa formula. E certo que existem historias de sucesso
gue nao a seguiram, mas sao raridade.

As trés questoes cruciais

— Parafazer a histoéria da sua empresa ser contada de
forma clara, responda sempre a estas trés perguntas:

1. O que o herdi quer?

2. Quem ou o qué se opoe a que o herdi consiga o que
quer?

3. Como ficaria a vida do herdi caso conseguisse o que
deseja?

— Jogue tudo o que nao servir para a trama.
Seu Marketing passa pelo teste do grunhido?

- Para que os potenciais clientes se envolvam com a
marca, existem ainda outras trés perguntas que devem
conseguir responder em nao mais que 5 segundos apo6s
ver nosso site ou material de Marketing:

1. O que vocé oferece?
2. Como isso melhora minha vida?
3. O que preciso fazer para comprar isso?



Clareza produz resultados

- Miller conta a histéria de um cliente que fez U$ 25 mil
com um curso online de fotografia, e que depois de
reduzir 90% do seu site e focar nas perguntas acima,
vendeu mais U$ 103 mil para a mesma lista.

Precisamos de um filtro

- Para elaborarmos as melhores mensagens da nossa
marca, mapeamos a historia dos clientes e criamos
declaracoes claras e transparentes nas sete categorias
das suas vidas, nos posicionando assim como guias.

O método SB7 simples

1. Um personagem - O cliente € o herdi, ndo sua marca

— O catalisador da historia é o cliente querer algo. O
resto da historia é para descobrir se ele vai ou nao
conseguir o que quer.

2. Tem um problema - Empresas vendem solucoes para
problemas externos, mas os consumidores compram
solucoes para problemas internos.

— Os consumidores precisam de ajuda, e precisam dela
em trés niveis: externo, interno e filoséfico. Se alguém
nos procura por causa de problemas financeiros, ela
ao mesmo tempo nao consegue comprar algo ou



desfrutar de uma tranquilidade financeira, nao se
sente confortavel ou se sente até envergonhado por
nao ter dinheiro, e se questiona por que raios a vida é
tao dificil e por que fazer dinheiro importa no fim das

contas.

3. E encontra um guia - Os clientes nao estao procurando
outro herdi, mas um guia.

— As pessoas encaram a vida como protagonistas. Nao
importa o quao altruistas e generosos sejamos: o
mundo, de certa forma, gira em torno de nds, e cada
dia diz respeito a como nos encontramos no mundo.

— Nenhum cliente esta procurando outro heroi, mas
sim um guia.

Torne-se socio para ter acesso ao material completo

Quero ser so6cio


https://www.sociedadedomarketing.com.br/a-sociedade-do-marketing/
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