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Como definir um
Posicionamento?




Conhecer o O produto/ Conhecer a
mercado servico simesmo
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Circulo de Ouro

Empresas Empresas
Covencionais Inspiradoras




VAMOS
CONSTRUIR



Brand Persona




EXPLORADOR

CRIADOR

EGO ‘ HEROI

MAGICO

ORB.DIGITAL

Arqueétipo

REBELDE

A

LIBERDADE

AMANTE

CUIDADOR

HOMENS

INOCENTE

GOVERNANTE

v

ORDEM

’ SOCIAL




Personalidade

Linguagem

Tom

Proposta




o
O
o)
O
al
®)
S
b)
&)
)
e
3



“Nao é trabalho do consumidor saber o
que ele precisa”




"Se eu perguntasse a meus compradores o que
eles queriam, teriam dito que era um cavalo
mais rapido.”




Nao devemos escutar nossos clientes?
Nossos clientes nao sabem de nada?



“Eu n&do inventel nada novo. Eu simplesmente reuni em um carro as descobertas
de outros homens, onde estao milhoes de horas de trabalho. Se eu tivesse tentado
cinco ou dez anos antes, eu teria falhado. O progresso e o éxito acontecem
quando todos os fatoresresponsaveis por eles estdo prontos, e entao e
inevitavel”.




"Nosso DNA é de uma empresa de consumo — somos feitos para um
cliente que sabe diferenciar o que € bom do que é ruim. E nele que
estamos pensando. Nosso trabalho € ser responsavel pela experiéncia
completa do usuario. Se ndo se cumpre a expectativa do cliente, é toda
e simplesmente nossa culpa”.




Nossos clientes precisam de uma melhor maneira de

porque




Buyer Personas




Buyer Persona é uma representacao semi-ficticia, de uma parte do
seu publico-alvo que tenha representatividade.




Primeiro defina quem € seu publico-alvo




Agoraidentifique as caracteristicas que séo
mais representativas




Chegou ahora de comecar a desenhar nossa persona
com base no mapa de empatia.




Mapa de Empatia
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Eu sei exatamente como vocé se sente.


Presenter
Presentation Notes
Empatia significa a capacidade psicológica para sentir o que sentiria uma outra pessoa caso estivesse na mesma situação vivenciada por ela. Consiste em tentar compreender sentimentos e emoções, procurando experimentar de forma objetiva e racional o que sente outro indivíduo. A empatia é diferente da simpatia, porque a simpatia é maioritariamente uma resposta intelectual, enquanto a empatia é uma fusão emotiva. Enquanto a simpatia indica uma vontade de estar na presença de outra pessoa e de agradá-la, a empatia faz brotar uma vontade de compreender e conhecer outra pessoa.


Entender a perspectivado outro nosfaz
perceber nossas limitacdes de percepgao.



= Mapa da Empatia Atualizado

Data:
€Y com QUEM guero ter empatia? €) o que precisa FAZER?
£) o que SENTE E PENSA?
DORES GANHOS
€ oque VE?
O o que ESCUTA?
O oque DIZ?
£ o que FAZ?

Xperienz_ Para farer download desta e de outras ferramentas
\“-‘___—-/ acesse: xperienz.oom. brferramentas



DANDO
VIDA



Ja conseguimos pelo menos dar alguns passos. Agora € provar que
realmente aprendemos a andar.
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