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      Nota da Publisher




       



      “O mundo seria melhor sem marketeiros?” Esta foi a pergunta que João Branco, autor best-seller e marketeiro de primeira, fez a seus leitores em uma rede social. Pensando bem, quem não gostaria de uma pausa na enxurrada de anúncios, nos botões surpresas com aquela oportunidade imperdível ou em propagandas que oferecem as últimas unidades pela metade do dobro?




      A verdade é que estratégias de marketing como essas têm se mostrado cada vez menos eficazes e cada vez mais saturadas. O que, como João chama, compõe esse “velho marketing” parece não ter mais espaço em um mundo que demanda uma realidade sem filtros.




      É a partir dessa premissa que João Branco propõe a desmarketização. Em uma leitura divertida e nutrida de conhecimento, o autor, com os seus mais de vinte e cinco anos de experiência, vai mostrar que somente quando se quer, verdadeiramente, fazer a diferença na vida das pessoas é que é possível construir um vínculo profundo com o público e atribuir propósito ao dia a dia.




      Se você trabalha oferecendo algum serviço ou vendendo algum produto, Desmarketize-se vai mostrar que você pode ir além quando o assunto é marketing e conquistar, de maneira definitiva, o seu cliente.




      Rosely Boschini




      CEO e Publisher da Editora Gente
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      PREFÁCIO




       



      Jamais julgue um livro pela capa.




      O João é tão marketeiro que escreveu um livro aparentemente antimarketing para fazer disso o seu marketing.




      Ele é claramente um cara a frente de seu tempo e nunca foi head de marketing de empresa ou coisa nenhuma, ele foi pouco a pouco se descobrindo como head de propósito. Primeiro do Méqui e agora da própria vida.




      Até bem pouco tempo atrás, eu o acompanhava de longe, faço isso com todos os meus ídolos. Eu o observava para fazer a logística reversa de suas ações no Méqui e de suas pensatas no Instagram e no LinkedIn para tentar entender o seu modelo mental.




      Sim, além de marketeiro assumido, eu sou um stalker (de baixa periculosidade, prometo) e faço isso para entender os “porquês” das pessoas, pois, agindo assim com elas, aprendo mais rápido.




      Em minhas observações eu concluí que o João entendeu muito antes de seus pares dois lances que são tão complexos como simples:




      1. A matéria prima da inovação não é a tecnologia. É a audição.




      O João descobriu que o ser humano não nasce vocacionado para ser criativo. A criatividade nada mais é do que consequência lógica da curiosidade.




       



      Quanto mais livros lemos, espetáculos/filmes/palestras assistimos, viagens fazemos, exposições visitamos, relacionamentos vivemos e etc., mais referências criativas colecionaremos e, por consequência, mais criativos seremos.




      Quando precisamos ter uma ideia, o nosso cérebro mistura as referências que possuímos e nos “cospe” ideias.




      Em resumo: o bom e velho “dois ouvidos e uma boca”.




      Quanto mais ouvimos, mais aprendemos sobre os problemas e sentimentos das pessoas e, por consequência, mais ideias teremos para resolver os problemas delas.




      A inovação nada mais é do que a capacidade de construirmos soluções para os problemas das pessoas, certo?




      2. Se a cultura come a estratégia no café da manhã, o propósito é a mãe e o pai da cultura.




      Quando uma empresa identifica seu propósito e o pratica, sem concessões, em tudo o que faz para todos aqueles que estão ao seu redor (colaboradores, consumidores, fornecedores e sociedade), ela se torna imbatível, pois cria seguidores em vez de colaboradores. Comunidades em vez de clientes. Gente que consome seus produtos tanto – ou mais – pela causa quanto pelo produto.




      Para concluir este prefácio: todo terapeuta faz terapia. Entenda este livro, portanto, como um divã, e o João como o terapeuta.




      O João sugere a você desmarketizar porque ele, enquanto marketeiro, resolveu se despir há um tempinho. O João do Méqui foi para o divã e assim, de tanto falar de suas dores e delícias e escutar as dos clientes, ele acabou descobrindo o João Branco.




      Este livro é muito mais do que um conjunto de percepções do João Branco sobre o (anti) marketing. Ele é uma mistura de autoanálise biográfica com exercício profissional que deveríamos, pessoas físicas e jurídicas, praticar diariamente:




       



      

        	humildade de saber que nada sabemos;




        	perguntar e escutar os clientes, os colaboradores, os fornecedores e as comunidades ao nosso redor para compreender suas dores;




        	construir soluções para resolvê-las, sem jamais fazer concessões aos nossos valores.


      




      Marcas (e pessoas) que possuem essa mentalidade se tornam tão fortes que o marketing, ahhhhh o marketing, se torna irrelevante.




      Em um mundo cheio de marcas que querem parecer com outras marcas, as realmente diferentes são aquelas que pura e simplesmente são elas mesmas. São de verdade.




      A propósito, “De verdade” seria um ótimo nome para o terceiro livro do João!




      Rony Meisler




      Co-fundador da Reserva, CEO da Ar&Co (e “desmarketizador” preferido do João Branco).


    


  




  

    

      INTRODUÇÃO




       



      “Isso é coisa de marketeiro.” Quando alguém fala essa expressão está se referindo a algo bom ou ruim? Fiquei tão curioso que fiz essa pergunta nas redes1 e mais de 7 mil pessoas me ajudaram com a resposta: 85% acham que estamos falando de uma coisa negativa. Pelo visto, trabalhar com comunicação e vendas não é uma profissão que tem a melhor reputação do universo. Está aí uma boa oportunidade de mudar essa história.




      Este livro não foi escrito para diretores de marketing nem para os “professores do Philip Kotler” de plantão. Ele não é um guia de táticas que aumentam milagrosamente as vendas, nem uma nova “lista de Ps”2 ou uma versão “X.0” de um guia de construção de marcas fortes. Não é um curso de como “gourmetizar” o seu cardápio, usar gatilhos apelativos ou ensinar a vender areia no deserto. Este não é um manual infalível, nem um compilado de teorias que só funcionam no papel.




       



      O que é este livro, então? Prefiro que você o veja como uma ajuda. Uma mão estendida para todo mundo que oferece produtos ou serviços para clientes. Um fôlego extra para aqueles que têm metas de vendas e já não sabem mais como atrair consumidores em um mundo que muda tanto. Um aroma diferente dentro da cozinha do marketing, que tem se empenhado muito em difundir receitas de crescimento por meio da tecnologia, mas quase sempre se esquece de que os clientes são seres humanos. Finalmente, este livro também é um novo par de óculos para quem está afundado em milhares de metas e tarefas que consomem o dia a dia e embaçam a visão do propósito do seu trabalho.




      Você pode ser médica, empreendedor, designer, advogado, arquiteta, professor, feirante, piloto, atendente de telemarketing, manicure, personal trainer ou cozinheira. Não importa o seu ramo. Se você oferece algo para alguém em troca de pagamento, você tem um pouco de marketing na sua profissão, e este livro é para você.




      São páginas cheias de contrassensos, provocações e delicados chacoalhões, escritas com carinho e com a intenção de ajudar. Compartilho nelas o que tenho de melhor depois de ter trabalhado vinte e cinco anos em várias marcas de diferentes mercados, depois de ter errado muitas vezes, passado por inúmeras situações em que não sabia o que fazer e me questionado se realmente deveria seguir nessa profissão. E, também, depois de ter estudado nas melhores universidades do mundo, batido muitos recordes, liderado alguns dos projetos mais premiados do mercado brasileiro de comunicação e saído em várias listas dos melhores profissionais do país.




      E o que é marketing? “Marketing é a arte de vender produtos” – essa foi a primeira resposta que a inteligência artificial me entregou para essa pergunta. Mas será que é isso mesmo? A definição oficial, segundo a American Marketing Association, é que “marketing é a atividade, conjunto de instituições e processos para criar, comunicar, entregar e oferecer trocas com valor para os consumidores, clientes, parceiros e sociedade em geral”.3 ZZZzzz… que explicação mais bocejante.




       



      Nos mais de cem anos de existência dessa palavra, as definições já abrangeram “troca”, “relacionamento”, “satisfação”, “necessidades”, “valor” e “lucro”. Afinal, o que faz o marketing na sua opinião? Tem marketing que faz de conta. Tem marketing que faz gol. E tem marketing que faz falta no adversário. Tem marketing que faz mágica e marketing que só gasta orçamento. Tem marketing que nós não conseguimos esquecer e marketing que pagaríamos para “desver”. Tem marketing que não faz nada, mas fala muito. Tem gente que acha que marketing é conseguir vender pelo preço mais caro possível. Também tem quem ache que marketing é ficar fazendo videozinhos engraçados. E ainda há os que pensam que marketing é puro bom senso. De certa maneira, todos estão um pouco certos. E todos estão cada vez mais errados. Assim como todos os livros de marketing que li até hoje.4




      Sempre tive dificuldades em explicar o que faço. A definição mais concisa que consigo dar é esta: “Marketing é viabilizar satisfação para o cliente”. Estou querendo dizer que se você não deixa o cliente satisfeito, não faz um bom marketing. Mas também estou querendo dizer que se o seu modelo de negócio não é viável, você também não faz um bom marketing. O verbo viabilizar está ali de propósito. Para indicar que o mesmo sorriso que você vai buscar no rosto do cliente precisa também estar estampado no dos proprietários, dos investidores, dos funcionários, dos fornecedores e até no do planeta. Marketing é tentar deixar todo mundo igualmente satisfeito. Quer ver como funciona na prática?




      O preço certo para um produto é aquele que deixa igualmente feliz quem compra e quem vende (não se assuste, eu realmente não acho que “esfolar” um cliente desesperado seja o melhor a se fazer. Mesmo que ele aceite pagar por falta de opção, esse é um preço oportunista, não o preço “justo”. Assim como não é sustentável oferecer continuamente todos os serviços abaixo do seu custo apenas para angariar mais clientes). Entende o desafio?




       



      Outra definição mais divertida me acompanha com frequência em entrevistas: “Marketing é tudo o que está entre alguém que compra e alguém que vende”. Sim, eu sei que esse conceito causa estranhamento em várias pessoas que fazem algum tipo de trabalho aí no meio e não querem se intitular como marketeiras. Mas é preciso ter consciência de que um problema no atendimento ao cliente também afeta a sua reputação. Um problema no pneu do caminhão que faz a entrega na distribuidora também arranha a marca. Um problema na impressora da etiqueta de preço também impacta a confiança na empresa. Isso não significa que o profissional de marketing precisa resolver esses problemas, mas é um fato: um vendedor que olha no olho do cliente e presta um atendimento inesquecível faz algo pela marca que nenhuma propaganda é capaz de fazer. Então, tudo que está aí no meio é marketing.




      E já que falamos em “fazer algo pelo cliente”, finalizo a lista de definições com a minha preferida: “Marketing é tudo o que está entre alguém que PRECISA comprar e alguém que PRECISA vender”. Desculpe desapontar aqueles que admiram negócios que conseguem empurrar uma venda de um produto de que o consumidor nunca vai precisar, por meio de impulsos ou ameaças. Também peço perdão às pessoas que não têm qualquer identificação com o que comercializam e passam mais da metade do seu tempo acordadas em vida dedicando-se a vender algo apenas porque dá lucro. Isso, sim, é aquela “coisa de marketeiro” do primeiro parágrafo.




      Vou explicar melhor essa ideia até o final do livro, mas adianto: a origem da palavra cliente remete a alguém que depende de quem vende.5 Em outras palavras, existe alguém que precisa do que você oferece. E trabalhar com essa intenção muda tudo para melhor. Até os seus resultados de vendas. Quer saber como? Então vamos para o primeiro capítulo!




       



      Introduções de livros costumam ser mais longas, mas eu não me importo nada, nada com “como as coisas sempre foram feitas”… E quero muuuito deixar você com gostinho de “quero mais”, afinal, isso também é fazer marketing.




      Partiu desmarketizar? Se você já me segue nas redes sociais, certamente já recebeu degustações dessas ideias. Chegou a hora do banquete completo! E se você ainda não está conectado comigo, deixo aqui o meu convite para que você me mande uma mensagem e me conte o que está achando da sua leitura. Prometo tentar responder a todos vocês, um por um (e isso não é “coisa de marketeiro”).
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          1 BRANCO, J. O que aconteceria se os profissionais de Marketing sumissem do mapa? 31 jul. 2023. LinkedIn: falajoaobranco. Disponível em: https://www.linkedin.com/posts/falajoaobranco_o-que-aconteceria-se-os-profissionais-de-activity-7090389390736130048--BUG/. Acesso em: 21 ago. 2023.


        




        

          2 Referência à clássica teoria do professor Philip Kotler que embasa o Marketing nos 4 Ps: preço, praça, produto e promoção.


        




        

          3 DEFINITIONS of marketing. American Marketing Association, [s.d.]. Disponível em: https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-marketing/. Acesso em: 21 ago. 2023.


        




        

          4 BRANCO, J. Para você, o que é marketing? Meio&Mensagem, 8 maio 2023. Disponível em: https://www.meioemensagem.com.br/opiniao/para-voce-o-que-e-Marketing. Acesso em: 2 ago. 2023.


        




        

          5 MOMIGLIANO, A.; CORNELL, T. Cliens. Oxford Classical Dictionary, 22 dez. 2015. Disponível em: https://doi.org/10.1093/acrefore/9780199381135.013.1676. Acesso em: 21 ago. 2023.


        


      


    


  




  

    

       



      [ capítulo 1 ]




      O MUNDO SERIA MELHOR SEM MARKETEIROS?




       



      "A publicidade é a arte de convencer as pessoas a gastar o dinheiro que elas não têm em algo de que elas não precisam."




      Will Rogers (humorista)6




       



      

        [image: ]

      




      “Brasileiro nasce marketeiro” – que frase adorável! Ela reflete a capacidade criativa do nosso povo. Difícil achar uma galera que consiga fazer tantos memes bons como os brasileiros. Ou que saiba dar um “jeitinho” nas coisas como nós. E quem nos venceria em uma disputa de improviso? Você pode nem perceber, mas aplica “técnicas avançadas de marketing” no seu dia a dia. Quando você vê uma pessoa fazendo malabarismo no semáforo, escolhendo uma roupa para ir ao baile funk, criando uma estampa para camiseta, tentando vender um carro usado, inventando um prato novo no restaurante ou fazendo um embrulho diferente em um presente, você está vendo alguém colocar o seu lado marketeiro em prática.7




      Todos nós temos esse instinto de querer seduzir e satisfazer. Todos gostamos de coisas que nos atraem, queremos deixar a vida mais bela e prazerosa. A neurociência prova que o cérebro humano é programado para buscar isso, nos recompensando com uma dose “deliciosa” de dopamina quando o encontramos. Não é à toa que tantas propagandas se usam de coisas apelativas para vender. E nós também. E não estou falando de fazer um striptease para conseguir o que queremos, mas de nossa capacidade de convencer as pessoas das nossas ideias, e com um sorriso no rosto.




       



      Porém, ao mesmo tempo que viemos com esse chip marketeiro instalado de fábrica, também temos um “ranço” por quem passa dos limites. Quando estamos no meio de um jogo on-line muito divertido e somos interrompidos por um anúncio de remédio para diabetes, desenhado de modo que você não consiga fechar o banner com facilidade, a dopamina dá lugar a alguma coisa parecida com a “furiamina”, e queremos esgoelar alguém que tem um diploma de Marketing Digital debaixo do braço.




      Quem nunca?




      Vende-se este parágrafo, falar com proprietário




      Anúncios irritam. Essa é a percepção que tenho da pesquisa “Os brasileiros e a propaganda” realizada pela Provokers8 para este livro. Nesse estudo, 1.079 pessoas foram entrevistadas sobre o tema, e ficou claro: 92% dos brasileiros gostaria que acontecesse uma mudança nas propagandas. Por que será?




      Uma das razões deve ser o exagero. Em média, vemos mais de 5 mil anúncios por dia9 e, com o aumento do nosso tempo conectados em alguma tela, esse número cresce muito rapidamente. Talvez você não perceba, porque, de cada cem propagandas que vemos, 92 são sumariamente esquecidas ou ignoradas10 – é o cérebro dando aquela primeira peneirada nas coisas irrelevantes que aparecem na sua frente.




      




      

        

          6 AS 70 melhores frases de publicidade. Psicologia Diz, [s.d.]. Disponível em: https://psicologiadiz.com/reflexoes/as-70-melhores-frases-de-publicidade/. Acesso em: 21 ago. 2023.


        




        

          7 BRANCO, J. De marketeiro e louco todo mundo tem um pouco. UOL, 30 set. 2020. Disponível em: https://economia.uol.com.br/colunas/joao-branco/2020/09/30/blog-marketing-joao-branco-mcdonalds-mequi.htm. Acesso em: 2 ago. 2023.


        




        

          8 Provokers. Disponível em: http://www.provokers.com.br. Acesso em: 30 ago. 2023.


        




        

          9 NADIA. How many ads do we see a day? Siteefy, 13 maio 2020. Disponível em: https://siteefy.com/how-many-ads-do-we-see-a-day. Acesso em: 2 ago. 2023.


        




        

          10 GARATTONI, B.; ROXO, E. Como o neuromarketing tenta influenciar você. Super-interessante, 2 ago. 2018. Disponível em: https://super.abril.com.br/ciencia/neuro-propaganda. Acesso em: 2 ago. 2023.


        


      


    


  




  

    

       



      Outro elemento importante nessa equação é o fato de que: “quanto mais publicidade você assiste, menos feliz você se sente” – essa foi a conclusão de um estudo11 feito com 900 mil pessoas em 27 países da Europa. Publicada na Harvard Business Review e conduzida pelo professor Andrew Oswald, que há mais de trinta anos estuda as razões da nossa felicidade, a pesquisa apresenta números fortes: ser exposto ao dobro de propagandas faz sua satisfação com a vida cair 3%. Como referência, isso é metade da queda que um divórcio provoca. Quem diria…




      Mas por que isso acontece? A opinião dos pesquisadores é de que as propagandas nos geram uma sensação de insatisfação. Ao tentar nos convencer a comprar algo novo, o marketeiros estabelecem uma nova referência do que é bom. Mas quanto mais vemos anúncios de xampu com modelos com cabelos perfeitos, menos satisfeitos estaremos com o nosso visual.




      Em uma escala maior, se ficamos o tempo todo assistindo a famílias “ideais” tomando café da manhã com tranquilidade, pessoas resolvendo facilmente todas as suas dívidas ou cenas luxuosas de um novo carro importado, isso pode nos deixar frustrados com a nossa própria vida, com nossos bens, conquistas e experiências.




      Antes de começar a atirar ovos nos marketeiros, preciso lembrar que eu sou um deles. Fiquei alguns dias pensando sobre isso. Por um lado, pode haver alguma lógica nessa teoria. Mas, por outro, não conheço nenhum publicitário que queira entristecer os seus clientes. Ao contrário, a lógica indica que os consumidores compram mais quando têm um sentimento positivo por algo, e não quando estão deprimidos.




      Existem, porém, pelo menos dois fatores que podem explicar uma eventual relação entre publicidade e satisfação com a vida: as propagandas exageradas e a nossa mania de nos compararmos com os outros.




       



      Ficar o tempo todo recebendo estímulos de barrigas chapadas com oito “gominhos”, crianças arrumadinhas e relacionamentos amorosos perfeitos é “dose para elefante”. Está cheio de anúncios por aí mostrando pessoas conseguindo a casa própria em um estalar de dedos, recebendo abraços carinhosos do chefe, e viajando pelo mundo pagando “quase nada”. Como se existisse o mundo mágico das propagandas – um planeta onde não há dificuldades, rugas, celulites, discussões ou fracassos. Quem nunca ouviu um anúncio que começa com a frase “seus problemas acabaram”? Pois é. Isso precisa melhorar.




      Mas, ao mesmo tempo, não posso ser contra as propagandas que verdadeiramente mostram as qualidades dos seus produtos. Isso é informar. Se assumirmos que ver algo mais belo nos deixa tristes, então deveríamos ser contra as pessoas que usam maquiagem na rua, por exemplo. Afinal, olhar para alguém arrumado também vai nos fazer ficar deprimidos, não? Se é verdade que as propagandas nos deixam infelizes por mostrarem algo melhor do que temos, imagine então o que os posts dos influenciadores nas redes sociais fazem com os nossos sentimentos?




       



      E aqui chegamos ao segundo ponto: a grama do vizinho. Ela é sempre mais verdinha que a nossa. E nela mora um grande problema: a vida não é uma competição, mas fingimos que não sabemos disso. A euforia com a compra de uma nova televisão dura apenas alguns dias, até o cunhado comprar uma maior. A felicidade por ter feito uma viagem diminui quando ficamos sabendo que a vizinha foi para um hotel com mais estrelas. A comparação do salário, notas da escola, aparência, conta bancária ou número de likes acontece o tempo todo, roubando nosso contentamento e nossa capacidade de aproveitar o que temos e o que somos. Está aí um ponto em que claramente precisamos evoluir enquanto sociedade. A felicidade nunca vai estar em ter mais ou ser melhor que os outros. Viver de comparações é como correr atrás do vento. A grama perfeita do vizinho não existe. Nem a vida retratada na clássica propaganda de margarina.12 Mas, enquanto esses entendimentos não mudam, os marketeiros seguem fazendo a (sua própria) “festa”.




      O Brasil que eu quero




      Essa expressão foi usada pela TV Globo em 2018 para coletar depoimentos de cidadãos de todo o país com os seus pedidos de mudanças para o futuro. Gerou uma enxurrada de manifestações e, como só acontece por aqui, virou “o puro suco dos memes”. Nesse mesmo espírito de imaginar um cenário ideal, as páginas anteriores nos deixam com a seguinte dúvida: será que o mundo seria melhor ou pior sem os marketeiros? Vamos pensar seriamente a respeito. Há alguns anos, os caminhoneiros fizeram uma greve generalizada e mostraram que sem motoristas de caminhão, a sua casa fica totalmente desabastecida. E se os profissionais de marketing parassem de trabalhar, o que aconteceria? O brasileiro tem opiniões divididas sobre isso, mas 61% não acha que o mundo ficaria pior. E você, o que pensa? Esse número comprova que existe uma multidão que não curte o trabalho dos marketeiros.




      Você certamente comprou morangos alguma vez na vida e constatou: as frutinhas vermelhas que estão na fileira de cima da caixinha são sempre maiores que as de baixo. Por que isso acontece? É triste, mas a maioria das pessoas acha que isso é marketing.




       



      Há muitas técnicas para conseguir vender algo. A vendedora da loja de sapatos explica que aquela promoção irresistível se encerra hoje. O atendente de telemarketing oferece um serviço especial que está sendo liberado para apenas dez pessoas “muito exclusivas”. E o algoritmo nas redes sociais lhe mostra um clareador dental usado pelas celebridades mais desejadas do mundo. É uma “surra diária de gatilhos”. Qual é a estratégia por trás dessas ofertas? Parece que não interessa, o que importa é usar a técnica mágica de vendas do momento. Aquela que é ensinada no “curso para vender curso”, sabe?




      Sou apaixonado por marketing. Nós chamamos eletrônicos usados de “seminovos”. Chamamos vendedores de colchão vestidos com jalecos de “consultores do sono”. Chamamos um alisamento que dura seis meses de “escova permanente”. E lançamos o “modelo 2030” de um carro já em fevereiro de 2029. É uma aula de criatividade por dia!13




      Mas uma hora o cliente olha para isso diferente. E se dá conta de que algumas empresas estão vendendo um cálculo que é feito no Excel como se fosse “inteligência artificial”. E que existe um limite muito tênue entre encantar e exagerar. A conclusão parece óbvia: o mundo seria melhor sem o trabalho dos profissionais de marketing. Ninguém me ligaria às 6h da manhã oferecendo um upgrade no meu pacote de telefonia. Ninguém me aborreceria na fila do supermercado perguntando se quero um crediário. Ninguém sujaria as ruas com placas de lançamentos imobiliários. Ninguém entupiria a minha caixa de e-mails com mensagens de “oportunidade única!”.




      Em um mundo sem marketeiros, as embalagens de biscoito não ficariam mudando de tamanho todos os meses. Os preços não aumentariam em outubro apenas para poderem ser promocionados na Black Friday de novembro pelo mesmo preço que custavam em setembro. As fotos dos cardápios não seriam de comidas de isopor. E as capas das revistas não teriam um festival de modelos com corpo perfeito, sem celulite.
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