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INTRODUCAO: VOCE E MAIS ESPERTO
DO QUE ELES PENSAM

Vocé é mais esperto do que seu chefe, seus amigos ou sua empresa pen-
sam. E é mais esperto do que os comerciantes que lhe vendem coisas
todos os dias acreditam, pode crer.

Venho apostando na inteligéncia dos meus leitores por quase uma
década, e essa aposta continua a mostrar resultados.

Eles simplesmente ndo.entendem. Vocé ndo, vocé entende. S3o os
outros caras que ndo.conseguem. As pessoas que enganam, pegam
atalhos ou se recusam a mudar diante das imensas oportunidades
e evidéncias.

As vezes, acho dificil descobrir exatamente o que faco para viver.
Ao olhar alguns de meus slides de PowerPoint, vi uma imagem que
esclareceu minhas davidas. Ela me ajudou a entender o que eu fago
o dia inteiro.
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A fotografia é de um posto de abastecimento de.gds propano no
Canad4a, com um grande tanque de propane“de 6 metros de altura na
frente. Acontece que esse posto também vende fogos de artificio.

E isso que faco. Eu vendo fogos dé artificio,

As pessoas que compram metis livros, leem meu blog ou me con-
tratam para palestrar em suas organizagoes jd sabem o que fazer em
seguida. Elas sio inteligentés, até brilhantes, quando se trata de desen-
volver uma organizagae, criar uma empresa ou disseminar uma ideia.
Ja sabem como desenharium otimo site ou compor uma postagem
bem-sucedida para umsblog. Mas estao imobilizadas.

Estao imobilizadas porque a sociedade, seus chefes, seus conjuges
ou seus colegas de trabalho ndo deixam que fagam o que ja sabem que
devem fazer. E como se suas pastas estivessem cheias de propano com-
primido, mas nada conseguem fazer.

E ai que eu entro. Levo os fogos de artificio comigo. Nio exa-
tamente os mais barulhentos ou potentes, mas aqueles capazes de
atrair a atengdo — e, mais importante, atear fogo ao gas propano
que voce ja tem.

Descobri que pessoas diferentes reagem de formas diversas a men-
sagens variadas.

Alguns de meus e-mails me dizem que as vidas das pessoas foram
modificadas e as organizagoes foram superenergizadas como resulta-
do direto de um semindrio de seis horas que apresentei — e que me
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deixou exausto por dias. Outras parecem despertar com postagens de
duas linhas em meu blog, enquanto outras ainda precisam da garantia
tranquilizadora de um livro impresso para liberar seu génio interior.

Depois de publicar o milésimo post no blog, dei-me conta de que
muitos desses fogos de artificio que eu acendia ndo estavam atingindo
o publico que queria (e talvez precisasse) 1é-los. Meus leitores do blog
estavam aproveitando (de verdade), mas alguns, que queriam estimulo
em um formato diferente, estavam perdendo toda a diversao.

Assim, aqui estdo elas, em um formato pratico, portatil, quase a
prova d’agua, naturalmente 100% reciclavel, claro. As ideias mais ex-
plosivas, virais, intuitivas, Obvias, disseminaveis e tangiveis de quase
uma década escrevendo livros, depois uma coluna ejagora, um blog.
Garanto que encontrara algumas que ndo funcionario para vocé, mas
tenho certeza de que ¢ inteligente o bastante parasteconhecer as coisas
que sempre quis fazer enterradas no/fundo de uma dessas frases. E
aposto que assim que se sentir inspirado, fard algo acontecer.



AAA PECAS PARA AUTOMOVEIS

Ao contrario do que vocé pensa, a AAA Pecas para Automodveis ndo
tem esse nome por causa de Alfred A. Arches. Nao, o dono usou exa-
tamente a mesma estratégia de Jeff'Bezos para nomear seu negdcio
quando escolheu o nome Amazon. Ser o primeiro na lista telefénica.

Ser o primeiro e o maior..Quem pode argumentar contra uma es-
tratégia dessas?

Quem, exatamente, inventoua ordem alfabética? Por que o M vem
antes do P?

Nio sei se importa, mas também nio sei se a ordem alfabética ain-
da é tao importante. As buscas na web, o crescimento do boca a boca
digital, as barreiras de entrada baixas e a rapidez na velocidade para
comercializar conspiram para tornar o “primeiro e maior” uma estra-
tégia bastante desatualizada.

A maior parte deste livro trata de #do ser o maior e ndo se desco-
nectar de seus clientes, funcionarios e ambiente. Contudo, este pri-
meiro capitulo fala sobre nao se preocupar demais em ser o primeiro.
Primeiro na lista telefonica ou no mercado. Se suas ideias sao 6timas,
as pessoas o encontrar3o.

Em homenagem a Alfred A. Archos, os capitulos seguintes sdo
uma colecdo em ordem alfabética de fogos de artificio que poderao
ajudar a liberar aquela grande ideia que vocé pretende por em acdo
ha muito tempo. Estdo em ordem alfabética sem nenhum motivo em



HOJE, SER PEQUENO E SER GRANDE

especial para isso, o que, por sua vez, também é o modo como o
mundo funciona.

A AGULHA, O TORNO... E O CHOCALHO DO BEBE

A maioria dos empreendimentos que quer crescer faz algum tipo de
marketing, que pode ser dividido em dois aspectos que funcionam. E
um terceiro que nao.

A agulha usa a fisica simples para funcionar. Aplique pressdo a uma
area pequena e cuidadosamente escolhida e ela penetrara.

E por isso que uma enfermeira de 42 quilos pode aplicar uma vaci-
na contra gripe em vocé — a superficie.da minascula area da ponta da
agulha nao tem problemas em atravessar sua pele.

O marketing de permissdo tem a yver com a agulha. A pessoa certa,
a mensagem certa, o0 momento certo. Mensagens esperadas, pessoais e
relevantes que chegam a péssoa que precisam atingir.

A agulha nio age de repente! E preciso ter a combinacio ideal de
reputacdo, produtote.comprador em potencial.

O torno usa'um principio diferente da fisica para funcionar, mas
também obtém bom desempenho. O torno trata de aplicar quantida-
des crescentes de pressdo a uma drea inteira. E por causa da natureza
giratoria da alavanca, é possivel criar grandes quantidades de pressio
ao longo do tempo sem esfor¢o. Se a sua mao ficar presa em uma pren-
sa, vocé entendera o que quero dizer.

O método do torno funciona, por exemplo, com a Starbucks, o
consultério do médico local ou a politica participativa. Apare¢a um
nimero de vezes suficiente, esteja em vdrios lugares, conquiste apoio
suficiente de um individuo apds outro e, cedo ou tarde, seu investimen-
to de divulga¢do mostrara resultados.

O que nio funciona? O que nio funciona € o irritante chocalho de

bebeé.
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De vez em quando, bebés ficam cheios de energia ao usar o choca-
lho para chamar ateng¢dao. Mas entao eles se aborrecem e passam a usar
outras técnicas. Cedo ou tarde, voltam ao chocalho, frustrados porque
nada parece funcionar.

A maioria dos marqueteiros, e praticamente todos dentre eles que
estao em dificuldades, usam o chocalho. Tentam uma engenhoca, téc-
nica ou produto, concentram-se nisso por algum tempo e logo perdem
o interesse e partem para outra coisa. Depois de um tempo, devido a
frustracdo, voltam e tentam de novo, s6 para provar a si mesmos que
estdo fazendo tudo que podem para divulgar o que querem vender.

“Ei!” diz o blogueiro, “Criei um blog como aquele livro Para Leigos
ensina, mas ndo esta valendo a pena. Em vez disso;wamos fazer um
podcast.” E depois seguem para ideia seguinte;

Naturalmente, os melhores marquetéiros‘usam a agulha e o torno
ao mesmo tempo. Eles ndo atacam, ndoexigem, mas chamam atenc3o.
Aplicam a pressdo de marketing desforma‘tdo consistente, mensurada
e implacavel que cedo ou tarde lucram com ela.

Um site comercial que €onhego esta gastando milhdes apertando
seu torno. Infelizmentey a'sua oferta e o seu design sdo tao confusos
(e desinteressantes) que éimprovavel que facam o sistema se pagar.
Se eles tivessem descoberto onde aplicar pressdo, que oferta seria
atraente, como atingiria pessoa certa da forma correta, sua alavan-
cagem triplicaria.

O fato irdnico é que agéncias de publicidade tém sido encurraladas
e geralmente usam o chocalho. Essa é a parte cara, importante e de
alto risco do marketing, e o tipo que raramente funciona. E uma pena
que algumas das pessoas mais inteligentes de nosso ramo nao tenham
permissdo (dos clientes e da estrutura de seu segmento) de ir até os
bastidores e mudar o produto, a estratégia e a abordagem em vez de
apenas aborrecer mais pessoas com um ruido ainda maior.
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ABOTOADURAS

Se nao existissem abotoaduras e vocé as inventasse, seria bem-sucedido?

Tenho uma camisa no armario com punhos franceses. Quando
a olhei, certo dia, pendurada ali sozinha, comecei a pensar em abo-
toaduras.

Abotoaduras sio um meio seguro para homens usarem joias e, sem
davida, elas eram funcionais naquela época. Mas é dificil argumentar
muito sobre seu uso utilitario hoje em dia.

No entanto, elas perduram.

Elas perduram porque fazé-las desaparecer totalmente é quase im-
possivel. Sio um anacronismo, parte de um sistema que talvez nunca
seja extinto. SO poderemos nos livrar'delas quando todas as camisas
desaparecerem, mas enquanto houver camisas com punhos franceses,
havera abotoaduras, que somente estimulardo as pessoas a comprar
mais punhos franceses! As lojas podem vender varias abotoaduras re-
versiveis com motivos nauticos (“O qué?! Vocé me deu abotoaduras
que ndo sdo reversiveis?!?) porque os fabricantes de camisas as apoiam
vendendo camisas com casas. Se ndo houvesse esses buracos nos pu-
nhos, nao haveria aboteaduras. Enquanto houver casas, havera de-
manda para elas.

Assim, se vocé esta tentando inventar um produto ou servi¢o que
exija que o resto da industria crie um buraco em algum lugar para
vocé preencher, boa sorte. Comecar um novo padrdo na industria é
realmente dificil. Alavancar um ja existente é facil.

Se puder descobrir um meio de lucrar com uma “casa” existente,
terd uma vantagem enorme.

A Audible.com, por exemplo, precisou que o mundo fizesse um
MP3 player a fim de ser bem-sucedida. Que aposta maluca! Feliz-
mente, N0 momento certo, isso aconteceu. Mas agora que o MP3 estd
aqui, aposto que alguns caras inteligentes descobrirdo outra coisa para
colocar em um reprodutor de dudio... Que tal excursoes pela cidade a
pé, com anuncios locais?
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ACAMPAMENTO, MICKEY ROONEY E SEU
PROBLEMA DE MARKETING

Meu amigo Tim mandou-me um bilhete pedindo algumas dicas sobre
como melhorar sua habilidade de oratoria. Fiquei lisonjeado e entdo
pensei durante alguns minutos onde aprendi a falar em publico.

A resposta? Acampamento Arowhon.
Espere. Tem mais. Ali eu também aprendi sobre marketing.

Meu acampamento de verdo era um mercado (barulhento). Todos
tinham que fazer algo, mas a escolha dependia de vocé. Assim, o ins-
trutor de canoagem (que era eu) estava sempre,competindo com o ins-
trutor de vela (que era Mike) e os outros para reunir pessoas em seu
ancoradouro. Se ndo aparecesse ninguém, vocé era um fracasso e nao
seria convidado a voltar.

Descobri que:

1. Ninguém se importava comigo. Eles ndo se importavam com meu
treinamento dure, com’minhas poucas horas de sono ou com
quanto esfor¢o eu dedicava a minha tarefa.

2. As pessoas raramente se dispunham a tentar algo novo. Se nunca
o tinham feito; ndo queriam comecar tao cedo.

3. O boca a boca era estimulante.

&

Vocé ndo tinha muitas chances de fazer bobagem.
5. Se ndo se arriscasse a fazer bobagem, certamente falharia.

A maior e melhor descoberta, porém, foi como as pessoas se dis-
poem (até adolescentes mal-humorados — e se vocé acha que vender
para pessoal de compras rabugento é dificil...) a mudar de ideia. Certa
semana, convenci trezentas pessoas de que Paul McCartney visitaria
0 acampamento para avaliar o local para a filha. Somente no tltimo
minuto, quando um amigo, imitando Sir Paul, caiu do barco que se
aproximava e foi (supostamente) esmagado pelo motor em movimento
que as pessoas descobriram que nio era realmente ele.
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Meu argumento, e eu tenho um, é que o marketing é um show,
uma forma de entretenimento do tipo Judy Garland/Mickey Rooney,
destinado a satisfazer desejos, ndo necessidades. Devemos leva-lo mui-
to menos a sério (nd3o importa se estivermos fazendo marketing para
solugoes de seguranga social ou uma religiao mundial) mesmo se as-
sumirmos mais riscos. Se vocé ndo estd crescendo agora, agir com
cuidado ndo o ajudard a crescer amanha.

Meu conselho a Tim é o mesmo para vocé, quer esteja falando em
publico ou postando antuncios. Seja audacioso, mas use um colete
salva-vidas.

AGENTE DE IMPRENSA OU RELAGCOES PUBLICAS

Ponha esse texto na pasta “Eles simplesmente ndo entendem”.

E muito facil encontrar minhasinformacoes de contato em meu site
e, como resultado, recebo €adaivez.mais material do pessoal de RP.
Note que estou sendo muito generoso ao chama-lo de “material”, em
vez de “spam inttil, entediante’€¢ que toma tempo”.

O pessoal de RP esta.acostumado a empurrar montes e montes de
material para conseguit,um ou dois resultados. E assim que funciona
na midia tradicional.

Mas me diga, por favor, que blogueiro entre 10 milhdes postara
uma historia com esta manchete (nio estou inventando):

REFLETINDO SOBRE O ALCANCE E A VARIEDADE DE
SUAS REDES DE MIDIA, O GRUPO VENDARE MUDA O
NOME PARA VENDARE MIDIA

Uau! Eis algo interessante e relevante para as pessoas que podem
escolher o que ler. Se o seu comunicado de imprensa € algo diferente e
todos os blogs por ai sdo todos iguais, isso ndo significa que vocé deva
manda-lo mesmo assim.

10



AGULHA PONTIAGUDA, GRANDE MONTE DE FENO

Muitos na comunidade de assessoria de imprensa tentam transfor-
mar blogs em apenas outra publicacdo de midia. Nao conseguem. Em
vez disso, crie algo que valha a pena de ser lido. Depois fale sobre isso.

AGULHA PONTIAGUDA, GRANDE MONTE DE FENO

No més passado, postei varios antincios na busca por estagiarios de ve-
rdo. Os andncios pediam que os candidatos enviassem trés paginas em
PDF com a descricdo de seus antecedentes e objetivos, e os encorajava
a se destacar e defender sua historia.

Isso, é claro, deveria ser a oportunidade‘dos sonhos para qualquer
candidato a um emprego. Em vez de serem tratados como um pedaco
de papel, uma lista de fatos em um curriculo impessoal, ali estava a
chance de realmente me contarem.algo sobre quem eram.

Metade das pessoas enviou um-curriculo. S6 um curriculo.

“Aqui estd o meu curriculo™ foi o conteudo total de pelo menos
20% das notas explicativas.que recebi.

Parte disso é o tesultado,de seres massacrados. Quase todo o sis-
tema trata de obedecer as regras, encaixar-se e nao se destacar. Mas
me parece que grande parte das pessoas age sob uma impressao equi-
vocada do que funciona — na vida, na busca de um emprego e no
marketing, em geral.

Parece que a maioria das pessoas acredita que se afiarem sua agu-
lha o suficiente, ela serd magneticamente atraida para fora do monte
de feno e caira no lugar a que pertence. Se elas nio conseguem um
bom emprego, nio fecham uma grande venda nem tém um encontro
fabuloso, certamente é porque nio o merecem. Assim, passamos muito
tempo afiando nossas agulhas.

Conheci algumas pessoas bem-sucedidas e posso garantir que elas
nao chegaram la por merecerem.

Qual é a chance de que seu curriculo totalmente comum, que des-
creve uma vida académica e profissional totalmente comum, lhe con-
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seguird muitos empregos? “Ei, Bill! Dé uma olhada nesse cara comum
com antecedentes académicos comuns e experiéncia profissional ex-
cepcionalmente comum! Talvez ele seja barato!”

Vocé contrata pessoas dessa forma? Escolhe produtos desse jeito?
Se vocé dirige um Chevy Cavalier e trabalha para a Administracdo de
Seguro Social, talvez, mas isso é passado.

No fim das contas, as pessoas julgam s6é um aspecto sobre vocé:
o modo como o processo (contratd-lo, trabalhar com vocé, usar seu
produto ou servico, aprender com vocé) faz com que elas se sintam.

Entdo, como vocé faz as pessoas se sentirem?

Vocé poderia fazer com que se sentissem melhor2 Mais? Poderia
criar as emogdes que buscam?

Enquanto focarmos a commodity, a agulha mais pontiaguda, es-
taremos perdidos. Por qué? Porque asmaioria'dos clientes nao carrega
um ima. Porque a agulha mais pentiaguda raramente é a que sai do
monte de feno. Em vez disso, 08 compradores buscam o Prémio Gra-
tuito, o atributo excepcional'sebre. o gual vale a pena falar. Acabo de
entrevistar os quatro estagiarios sentados aqui comigo. Juntos, falam
doze idiomas. Nao, ndo foipor‘isso que os contratei. Nao, ndo pre-
cisamos de Tagalog.em nosso trabalho didrio, mas esse é um Prémio
Gratuito. E uma das'muitas coisas que os tornam interessantes e me
fizeram sentir-me bem em contrata-los.

Qual é seu Prémio Gratuito?

A MARCA DO MEU CARRO, A MINHA MARCA

Vium adesivo em um para-choque de que gostei muito. Ele dizia: £ um
MEIO DE TRANSPORTE OU UM ESTILO DE VIDA? Claro, vocé nunca viu
um adesivo como esse em uma Mercedes. Naturalmente, ele estava em
um velho Subaru.
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Entédo notei que o Wall Street Journal comecou a publicar uma se-
¢ao sobre que celebridades e pessoas de destaque na industria estdo
comprando que carro em que cidade.

Se vocé pensar a respeito, € um pouco estranho. Aqui estd uma das
maiores compras que a pessoa comum faz e estamos interessados em
que pessoas famosas estao endossando nossas escolhas.

Mas entio a verdadeira questdo me veio a mente. O carro domina
nossa cultura. Ele exerce um grande impacto nas cidades, em nossa
balanga comercial, em nosso ambiente e na politica mundial. Se todos
desistissem de SUVs e dirigissem hibridos, essencialmente estariamos
livres do petroleo estrangeiro, e uma importante ameaga a atmosfera
praticamente desapareceria (assim como a asma, a fumaga etc). Mas
quase ninguém sugere que essa ¢ uma solu¢do em potencial para al-
guns dos problemas de nosso pais.

Por qué? Porque, de algum modo, venderam essa ideia para nos:
carro = autoestima.

Quer dizer, adoro o meu Miata. Eu o conduzo com um sorriso no
rosto e gosto de acreditar que realmente o dirijo do jeito que foi pro-
jetado para ser dirigide. Claro, outros usudrios de SUVs gostam de
justificar sua compra do.mesmo jeito que eu. Por que nos importamos
tanto com o que dirigimos? Eu certamente ndo penso tanto sobre meus
sapatos ou o tipo'de caneta que uso. O que aconteceria se nao houvesse
opgoes de carros (€xceto, talvez, a cor)?

Imagine por um segundo que precisamos gastar todo o tempo, di-
nheiro e instinto competitivo que colocamos em comprar, limpar, me-
lhorar, aperfei¢oar e ajustar nossos carros de um outro jeito.

E se houvesse apenas duas opg¢des? Vocé poderia comprar um carro
grande (uma van lenta e feia) ou um carro pequeno (um seda um pou-
co menos lento) e pronto? Em nossa era pos-industrial, essa mudanca
radical levaria a estagnacdo do capitalismo?

Em nome da seguranca nacional, da paz mundial e da longevida-
de ambiental, esse é um exercicio de pensamento interessante, nao é
mesmo?
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Do ponto de vista do marketing, a discussdo é ainda mais inte-
ressante. Quando vocé retira uma opg¢io cara para expressar sua au-
toestima (carros, por exemplo), os seres humanos rapidamente acham
substitutos. Podem ser botas Timberland no centro da cidade, ou bol-
sas Prada na parte nobre da cidade. Ambos tém precos absurdamente
elevados pela utilidade que proporcionam, mas € a historia que conta-
mos a n0s mesmos, a etiqueta, a imagem, a paz de espirito que valem.

Como alguns comerciantes criam essa aura de autoestima, enquan-
to outros falham?

Acho que quando comerciantes tradicionais falam sobre “mar-
ca”, estao se referindo ao valor da autoestima. Uma verdadeira mar-
ca é algo em que o valor da autoestima excede em muito a utilidade.
Pode ser um ketchup Heinz, um relégio Rolex ou um cigarro Marl-
boro, mas em cada caso ha uma verdadeéira ligagao emocional entre
marca e usuario.

Infelizmente, quase todos os.comerciantes falham em criar uma
marca. Felizmente, a atracdo de'uma marca poderosa (como a Disney)
parece manter os nio vencedores (como o Six Flags) tentando.

Eu me afastei muitodo tema de automéveis, mas nem tanto. Agora
estou preocupado com os efeitos colaterais — consequéncias involun-
tarias de um branding-excelente. Ndo sou favoravel a interferéncia do
governo nesse ‘assuntoy,mas certamente gostaria de descobrir como
comercializar sem‘esse problema. Em minha humilde opinido, essa é
uma das grandes tragédias de nossa profissao.

APEGADO AO SEU CARGO?

Algo muito assustador aconteceu comigo. Fui para a Inglaterra para
proferir uma palestra. No caminho, ainda no avido, tive um ataque
de panico.

Nio que eu tenha medo de voar. Nao, tive o ataque porque tenho
medo de passar pela alfindega. Bem, eu nunca tentei contrabandear
nada na vida e meu passaporte esta em perfeita ordem. Mas sempre
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tive essa fobia sobre ser injustamente encarcerado por um burocrata
indiferente em um pais estrangeiro. Esse é o principal motivo pelo
qual nunca arranquei a etiqueta de um colchio ou travesseiro. Mas
desta vez, meu medo foi resultado de algo um pouco mais racional:
um formulario. Nao era um formuldrio comum; era um documento
oficial do governo.

O formuldario nio era muito grande — talvez uns 10 cm por 15 cm.
Ele pedia uma série de informag¢des rudimentares, como meu nome e
endereco. Mas, no verso, em letras minusculas, proximo ao final da
pagina, havia uma pergunta que despertou terror em mim: a alfandega
queria saber minha ocupacio.

De repente, fui dominado por dividas e temores;incertezas e per-
guntas sem resposta. Senti uma crise da noya économia se aproximan-
do. O que sou? O governo do Reino Unido queria saber. Ele insistia
em saber. E se eu desse a resposta errada, se eu.mentisse no formulario,
quem sabe o que aconteceria? Eu poderia passar anos apodrecendo
nos pordes de uma prisao, comendo.mingau no café da manha e salsi-
chas e puré no jantar.

Sou um escritor? Um empresario? Um impressor? Um vendedor
viajante? Um palestrante2 UmeContador (apesar de admitir que ndo
um muito bom)? Um_comerciante? Eu poderia continuar infinita-
mente. Em um.dia qualquer, provavelmente tenho quinze ou vinte
“ocupagoes”.

Foi entdo que me ocorreu: o mundo esta mudando. Os dias do “lei-
teiro”, do “carteiro” e do “soldado” se foram ha muito. A maioria das
pessoas que conhego e com quem trabalho teria tanta dificuldade com
a questao da ocupacdo quanto eu (embora eu ache que nenhuma teria
um ataque de panico).

O que voce é¢

Ser apegado a uma ocupacdo faz com que a realize melhor? Isso fa-
cilita a identificacdo das pessoas com quem vocé gostaria de trabalhar,
aquelas que podem ajuda-lo a fazer o seu trabalho — ou apenas ofusca
os fatos e o arrasta para reunides das quais ndo deveria participar?
Isso lhe proporciona um manto de prote¢do, uma zona de conforto da
velha economia que pode carregar consigo para lhe dar uma sensagdo
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