Geragdo de Valor

Como aumentar o VALOR
percebido pelo cliente

Tudo é percepcio
Gera diferenciagao
Aumenta sua prospecgio

Aumenta suas aprovagdes

Aumenta seu fechamento de
negocios

aumenta sua projecio

Diferenciacdo

Vocé precisa se enxergar
como uma marca.

E agir, daqui pra frente,
segundo os conceitos da sua
marca.

Antes mais nada

Definir os valores da marca

Segundo Kotler, diferenciacio
é o ato de desenvolver um
conjunto de diferencas
significativas para distinguir a
oferta da empresa da oferta

O queé? da concorréncia.

E a capacidade que uma
marca tem de ser percebida
como diferente dos
concorrentes, em funcdo de
suas vantagens competitivas.

TAREFA!

Marketing de diferenciagdo
& uma questéo de
PERCEPCAO...

Marca & o que as pessoas
"sentem”, quando ouve o
seu nome.

Vocé precisa aprender a
intangibilizar a sua marca.

Aminha visdo de
"Coworking"..

Vocé precisa alterar na
mente das pessoas, o lugar
onde elas guardam vocé.

Ser inico é muito mais
importante que ser "melhor”

*Qual é 0 seu legado
para mundo?", Simon
Sinek

Criando a sua Vaca Roxa

As coisas que mais
importam na vida, a gente
n&o pode tocar, a gente ndo
pode dividir, a gente nio
pode ver, ouvir...

Quanto mais intangivel for o
servigo que vocé entrega,
mais valor ele tem.

O seu cliente tera mais
desejo de trabalhar contigo,
quando vocé tiver um valor
INTANGIVEL por trés da sua
marca.

Na contramao, quanto mais
eu tangibilizo o que eu
vendo, menos valor eu
tenho.

Quanto mais tangivel for o
seu servigo, mais comum ele
é.

Coworking 6 uma versio
diferenciada de Lan House.

Vocé precisa fugir da
terminologia *designer". S6
mais um designer. Ou s6
mais um marketeiro.

Quando vocé se diferencia,
toma seus concorrentes
irrelevantes.

Ex.

Tentar ser melhor é
desgastante. E sempre
poderé surgir alguém pronto
para superar seu posto.

Mas vocé pode ser diferente!
Ser tinico(a). Algo que
ninguém, néo importa o
poder que tenha, o tamanho
do capital para investir
podera tirar de vocé e da sua
marca.

Exemplo

Mont Blanc

Criador do conceito
chamado de Circulo
Dourado

Amaioria das marcas focam
no que ele chama de “what”,
o "que”. O que a empresa
vende, seja um carro, bolos
de chocolate ou a criagao de
um logotipo.

No entanto, o grande
segredo para diferenciar de
verdade um produto ou
servigo ndo esta nem no
“que”, mas sim no “why", o
porqué.

https: outub: atch?v=ayaO26BmkPk

Porque vocé é designer?
Qual é 0 seu propésito?
O "why" é o porqué vocé
decidiu criar a sua empresa.
Porque as pessoas devem
decidir trabalhar contigo e
nao com outros designers.

Qual impacto vocé quer
deixar no mundo?

Quais sdo seus valores e a
sua missao?

Vaca Roxa é um termo
comum no marketing de
diferenciagao, foi criado por
Seth Godin no seu livio
“Purple Cow".

A vaca roxa nada mais é do
que o fator diferencial do
seu negécio. A sua
proposta de valor dnica.
Afinal, vocé nunca viu uma
vaca roxa por af, ndo é
mesmo?

Atécnica do FREELAE,
alinha Posicionamento +
Contetdo.


https://www.youtube.com/watch?v=ayaO26BmkPk

Como aumentar o VALOR percebido pelo cliente
1. Geracao de Valor
1.1. Tudo é percepgao
1.1.1. Nao adianta vocé s ser bom, o cliente precisa perceber que vocé é bom.
1.2. Gera diferenciagao
1.3. Aumenta sua prospeccéo
1.3.1. aumenta sua proje¢ao
1.4. Aumenta suas aprovagoes
2. Aumenta seu fechamento de negécios
3. Diferenciacao
3.1. Antes mais nada
3.1.1. Vocé precisa se enxergar Como uma marca.
3.1.2. E agir, daqui pra frente, segundo os conceitos da sua marca.
3.1.3. Definir os valores da marca
3.1.3.1. TAREFA!
3.2. O que €?

3.2.1. Segundo Kaotler, diferenciacédo é o ato de desenvolver um conjunto de diferencas significativas
para distinguir a oferta da empresa da oferta da concorréncia. E a capacidade que uma marca tem
de ser percebida como diferente dos concorrentes, em funcéo de suas vantagens competitivas.

3.2.1.1. Marketing de diferenciac&o é uma questdo de PERCEPCAO...

3.2.1.2. Marca € 0 que as pessoas "sentem”, quando ouve 0 seu home.
3.3. Vocé precisa aprender a intangibilizar a sua marca.

3.3.1. As coisas que mais importam na vida, a gente ndo pode tocar, a gente ndo pode dividir, a gente
nao pode ver, ouvir...

3.3.2. Quanto mais intangivel for o servigo que vocé entrega, mais valor ele tem. O seu cliente tera
mais desejo de trabalhar contigo, quando vocé tiver um valor INTANGIVEL por tras da sua marca.

3.3.3. Na contramé&o, quanto mais eu tangibilizo o que eu vendo, menos valor eu tenho. Quanto mais
tangivel for o seu servigo, mais comum ele é.

3.4. A minha vis&o de "Coworking"...

3.4.1. Coworking é uma versao diferenciada de Lan House.

3.5. Vocé precisa alterar na mente das pessoas, o lugar onde elas guardam vocé.

3.5.1. Vocé precisa fugir da terminologia "designer”. S6 mais um designer. Ou s6 mais um
marketeiro.

3.5.2. Quando vocé se diferencia, torna seus concorrentes irrelevantes.

3.5.3. Ex.



3.6. Ser Unico é muito mais importante que ser "melhor"

3.6.1. Tentar ser melhor é desgastante. E sempre podera surgir alguém pronto para superar seu
posto.

3.6.2. Mas vocé pode ser diferente! Ser Gnico(a). Algo que ninguém, nao importa o poder que tenha,
o tamanho do capital para investir podera tirar de vocé e da sua marca.

3.6.3. Exemplo
3.6.3.1. BIC
3.6.3.2. Mont Blanc

3.6.3.2.1. Ter uma caneta Mont Blanc é mais do que ter apenas um artigo de papelaria, € uma
peca de afirmacéo pessoal que Ihe permite pertencer a uma historia valiosa.

3.6.3.2.2. "Gostaria de escrever com a mesma caneta que foi utilizada por Barack Obama,
Johnny Depp e Steve Jobs? A Montblanc produz canetas de grande classe, que encontram o
seu caminho até as maos das pessoas mais influentes do mundo. N&o s6é sdo uma peca de
afirmacéao pessoal, mas também personificam a importancia da escrita a mao e possuem uma
historia valiosa.”

3.7."Qual é o seu legado para mundo?”, Simon Sinek
3.7.1. Criador do conceito chamado de Circulo Dourado

3.7.2. A maioria das marcas focam no que ele chama de “what”, 0 “que”. O que a empresa vende,
seja um carro, bolos de chocolate ou a criagdo de um logotipo.

3.7.3. No entanto, o grande segredo para diferenciar de verdade um produto ou servi¢co ndo estd nem
no “que”, mas sim no “why”, o0 porqué.

3.7.4. https://Iwww.youtube.com/watch?v=ayaO26BmkPk
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3.7.5. O “why” é o porqué vocé decidiu criar a sua empresa. Porque as pessoas devem decidir
trabalhar contigo e ndo com outros designers.

3.7.5.1. Porque vocé é designer? Qual é o seu proposito?
3.7.5.2. Qual impacto vocé quer deixar no mundo?

3.7.5.3. Quais sao seus valores e a sua missao?
3.8. Criando a sua Vaca Roxa

3.8.1. Vaca Roxa € um termo comum no marketing de diferenciacéo, foi criado por Seth Godin no
seu livro “Purple Cow”.

3.8.2. A vaca roxa nada mais é do que o fator diferencial do seu negdcio. A sua proposta de valor
Unica. Afinal, vocé nunca viu uma vaca roxa por ai, ndo € mesmao?

3.8.3. A técnica do FREELAE, alinha Posicionamento + Conteudo.



