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      NOTA DA PUBLISHER




      Atualmente, estar inserido no mundo digital não é uma opção, mas uma necessidade. Logo no início deste livro, Davi Ribas diz que “cada vez mais se aproxima o dia em que não existirá uma única empresa que não esteja no digital. Simplesmente porque não há mais meios de sobreviver fora desse ambiente”. E o principal desafio de muitos empreendedores tem sido se adaptar a esse meio e, mais do que se destacar, fazer com que a marca seja lembrada em um ambiente de concorrência acirrada.




      Como deixar de ser apenas mais uma empresa, mais uma marca, e se tornar um verdadeiro movimento? Em Marketing ideológico, você vai encontrar a resposta para essa pergunta. Davi Ribas é o mentor de que todo empreendedor precisa para navegar com sucesso no mercado digital. A expertise dele em criar movimentos duradouros e relevantes o torna a pessoa ideal para guiá-lo em sua jornada de crescimento e consolidação do seu negócio. Neste livro, ele compartilha conhecimentos e estratégias comprovadas, oferecendo soluções práticas e inovadoras para garantir que sua marca se destaque e permaneça na mente dos consumidores.




      




      Se você está aqui, é porque está pronto para elevar seu negócio a um novo patamar e conquistar o espaço que ele merece no mercado digital. Aproveite a oportunidade de aprender com um dos maiores especialistas da área e prepare-se para ver sua marca brilhar como nunca.




      Boa leitura!




      ROSELY BOSCHINI 




      CEO e Publisher da Editora Gente
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    INTRODUÇÃO




    




    

      Vestindo uma beca preta e vermelha, ele se levantou da cadeira e se dirigiu ao púlpito. Foi em 12 de junho de 2005, um dia ensolarado e especialmente feliz. Centenas de jovens estavam ali para ouvir o que ele tinha a dizer, também vestindo trajes de formatura para receber o diploma de uma das mais conceituadas universidades do mundo, a estadunidense Stanford, na Califórnia.




      Aos 50 anos, ele contou àqueles estudantes o que o fez abandonar a faculdade aos 17, mesmo ela sendo, na época, o melhor caminho para conseguir oportunidades para um jovem criado por uma família adotiva com poucos recursos. Ele falou de cada escolha que fez depois da decisão de abandonar os estudos. Contou a importância de seguir a própria intuição e de decidir com o coração. Explicou como esse pensamento o levou a criar uma das empresas mais amadas e valiosas do mundo, tornando-o bilionário anos mais tarde, contra todas as probabilidades.




      Ele falou também sobre confiar e ter fé em si. Explicou que, no futuro, mesmo as escolhas mais tolas farão sentido se forem feitas com a alma, porque todos os pontos estarão ligados. Concluiu dizendo aos jovens: “Permaneçam tolos, permaneçam famintos”.1 E foi aplaudido de pé.




      Esse cara era Steve Jobs, o fundador da Apple.




      




      Cidade de Washington, Estados Unidos, 28 de agosto de 1963. Em frente ao monumento do ex-presidente estadunidense Abraham Lincoln, 250 mil pessoas negras aguardavam em um misto de ansiedade e esperança. Homens, mulheres, idosos e crianças de todas as partes do país estavam lá para a Grande Marcha por Emprego e Liberdade, também chamada de Marcha de Washington, um ato convocado por organizações religiosas, sindicatos e movimentos populares pelos direitos civis da população negra dos Estados Unidos.




      Acompanhado de alguns seguidores, um homem caminha de modo calmo e confiante até o palco montado especialmente para aquela ocasião. E diz: “Estou contente de me reunir a vocês nesta que será conhecida como a maior demonstração pela liberdade na história de nossa nação”.




      Ali, ele profetizou um futuro diferente e melhor. Ele já era um líder negro acostumado às multidões, que há anos se empenhava na luta pela igualdade social e contra a segregação racial, sempre pregando que esse movimento contra o sistema deveria ser pacífico e com ordem.




      Apesar de ser um orador emblemático e carismático, aquelas milhares de pessoas não estavam ali por ele. Estavam ali pelo que ele defendia, por sua causa, materializada naquele discurso, quando ele repetia:




      Eu tenho um sonho de que um dia, nas encostas vermelhas da Geórgia, os filhos dos antigos escravos se sentarão ao lado dos filhos dos antigos senhores, à mesa da fraternidade.




      




      Eu tenho um sonho de que um dia até mesmo o estado do Mississippi, um estado sufocado pelo calor da injustiça, sufocado pelo calor da opressão, será um oásis de liberdade e justiça.




      Eu tenho um sonho de que os meus quatro filhos pequenos viverão um dia em uma nação onde não serão julgados pela cor de sua pele, mas pelo conteúdo de seu caráter (sim, Senhor). Hoje, eu tenho um sonho!2




      Esse homem era Martin Luther King Jr., um dos maiores líderes de todos os tempos.




      Steve Jobs e Martin Luther King Jr. tinham uma capacidade surreal de mobilizar pessoas e influenciar massas em torno de um objetivo comum. Eles foram capazes de mexer com pensamentos e opiniões, mudaram o curso da história, alteraram o statu quo e deixaram legados duradouros.




      O legado de Jobs foi a Apple, a marca mais icônica de todos os tempos. O de Luther King foi a ideia de igualdade entre os povos, que ressoa mesmo décadas depois de seu discurso. Ambos foram grandes lideranças nas respectivas áreas e, apesar de nunca terem se conhecido e serem de realidades muito distintas, tinham algo muito importante em comum: a capacidade de criar um movimento. Algo que eu compreendi muito cedo.




      




      Eu sempre fui inquieto, questionador, um inconformado. Talvez tenham sido essas as características que me fizeram entender o mecanismo por trás das empresas que se tornam líderes de mercado e das pessoas que as levam até lá. Pode até parecer estranho, mas tudo se resume a uma coisa só: movimento, que é a explicação de tudo.




      Movimento é um princípio da Sociologia presente nas maiores revoluções da história, nas eleições políticas, nas ações das maiores marcas e nos maiores lançamentos do mercado digital. Movimento é o mecanismo que une grandes multidões em prol de um mesmo objetivo. Mas como isso acontece? A resposta é simples: por conta do senso de pertencimento.




      A Antropologia estuda o comportamento humano, e já entendeu que todos temos necessidade de pertencer a uma tribo, qualquer que seja, como a dos adoradores de um deus em forma de elefante ou a de fãs de um relógio chamado Rolex. Com isso, podemos dizer que, no mundo atual, as pessoas não compram apenas produtos – ou seja, as marcas líderes que se destacam no mercado não são as que oferecem os melhores bens ou serviços, e sim, aquelas que fazem os consumidores se sentirem parte de algo.




      Nos reconhecemos através do outro e do ambiente a que pertencemos. Todo desejo é mimético: é, na verdade, o desejo do grupo do qual fazemos parte. Nossas escolhas são moldadas pelo ambiente e pela ideologia desse ambiente.




      Então eu pergunto: se somos movidos pelo pertencimento, por que as marcas insistem em nos vender produtos?




      DE REBELDE A COPYWRITER




      




      Antes de contar a história de como entendi o mecanismo que explica o poder mobilizador de Jesus, da Apple, da Nike, de grandes políticos e de todos os grandes movimentos que sensibilizam multidões, preciso dizer que, além de um marketeiro respeitado apesar de jovem, sou um grande estudioso e admirador das Ciências Humanas.




      Eu estudo Sociologia, Antropologia e Filosofia desde que me entendo por gente. Platão e Émile Durkheim são meus amigos do peito. Na minha mesa de cabeceira, o copo d’água divide espaço com livros que vão desde princípios conhecidos da Sociologia até Alquimia, Metafísica e religiões antigas.




      Dito isso, quero que conheça o Davi adolescente: aos 15 anos, entrei em uma fase bem rebelde, revoltado com a vida, subversivo com tudo. Nessa época, decidi me filiar à União da Juventude Comunista, o diretório jovem do Partido Comunista do Brasil (PCB). Fiquei lá por dois anos e comecei como qualquer jovem “comunista de apartamento”: queria ir para a rua, queria gritar e brigar nas praças. Enchia a boca para dizer “trabalhadores, uni-vos”, mesmo sem trabalhar… Só que eu era bom de narrativa.




      




      Sou filho de uma atriz e de um palhaço de circo, então o palco sempre foi minha escola. Até aquele momento, tinha feito doze anos de teatro. Eu sei como construir um roteiro, criar uma boa história, manter o público atento em cada ato e em cada cena. Por conta disso – e pela falta de medo de dar pitaco em qualquer coisa –, fui chamado para ajudar nos bastidores das campanhas políticas. Eu ajudava os jovens candidatos a vereador com ideias e estratégias para as eleições na cidade onde eu morava, Nova Friburgo, no interior do Rio de Janeiro.




      Nos bastidores, comecei a entender mais de política, conhecer as melhores táticas de campanha, saber como funciona o movimento político, como ganhar uma eleição, implantar uma ditadura, derrubar um governo…




      Assim como política e teatro, outra coisa que sempre me fascinou desde muito cedo foram as religiões. Eu tinha certa inquietação em relação a Deus. Quem é Deus? Qual é a religião “certa”? Essas perguntas me intrigaram a tal ponto que fui estudar a estrutura litúrgica das religiões. Devorei livros para entender a história de cada uma delas, a ritualística, a mitologia, os deuses antigos.




      Tudo isso, somado ao conhecimento da doutrina política, ficou guardado na minha cabeça. Eu não sabia ainda, mas um dia ligaria os pontos – como Steve Jobs fez.




      Aos 17 anos, larguei o Ensino Médio. Fiquei em casa, sem escola, sem planos, e levei um chacoalhão da minha mãe: “Vai fazer alguma coisa da vida”. Foi aí que veio a pandemia de covid-19 e, trancado em casa sem poder fazer qualquer outra coisa, eu fiz a famigerada pesquisa no Google: “como ganhar dinheiro na internet”.




      




      Para encurtar um pouco a história, já que este livro não é necessariamente sobre mim, mas sobre um segredo que descobri que pode colocar muito dinheiro no seu bolso, vamos ao que interessa. Naquele mesmo ano, acabei conhecendo o marketing digital e comecei a trabalhar como copywriter. Foi uma escolha fácil, natural, já que eu já sabia construir narrativas, contar histórias, criar promessas, escrever roteiros.




      Meus textos eram uma mistura de peças de teatro com discurso político e campanhas ideológicas. Deu certo. Comecei a ficar muito bom naquilo. Saí de menino sem trabalho para estrategista cheio de projetos e requisitado no mercado. Mas alguma coisa ainda não encaixava. Eu sentia que faltava alguma peça.




      A GRANDE REVELAÇÃO




      Não dá para prever o resultado de nossas escolhas e experiências. Às vezes, precisamos confiar na intuição e seguir nossos interesses, mesmo que eles pareçam não se encaixar no momento que estamos vivendo. Steve Jobs fez isso ao decidir estudar caligrafia quando abandonou a faculdade. Dez anos depois, ligando os pontos, ele percebeu o quanto aquela decisão foi acertada, pois foi essa experiência que o fez criar o Macintosh, o primeiro computador a oferecer fontes bonitas e espaçamento entre as letras, duas coisas que tornavam a leitura na tela mais agradável. Esse foi, inclusive, o diferencial que revolucionou a indústria de computadores pessoais e foi copiado logo depois pela Microsoft.3




      Em maio de 2022, eu tomei uma dessas decisões com base na minha intuição, e em poucos dias tive duas grandes revelações que mudaram para sempre a minha perspectiva e são parte da razão pela qual você está lendo este livro agora.




      




      Eu já tinha ganhado algum dinheiro – pelo menos o suficiente para ficar confortável –, e por isso acabei tendo certo tempo para voltar às minhas crises existenciais em relação a Deus e ao sentido da vida. Então uma amiga me falou sobre dois líderes indígenas da tribo Yawanawá que tocaram com o DJ Alok4 e me disse que eles estavam em Florianópolis, Santa Catarina, onde eu estava morando na época. Resolvi, então, participar de uma cerimônia de ayahuasca.




      Ayahuasca é uma bebida tradicional dos povos originários da Amazônia, usada para fins medicinais e espirituais. Ela é considerada sagrada, capaz de curar traumas e promover revelações importantes para quem a toma. E eu tive a minha revelação. No meio da cerimônia me veio a palavra: movimento. Não entendi, a princípio. Eu já falava sobre aquilo, dizia que era preciso estar em movimento, mas não sabia explicar exatamente o que significava.




      Dois dias depois dessa experiência, veio a segunda revelação, e não foi nada épico. Eu tinha passado o dia inteiro sozinho e bebido meia garrafa de vinho quando fui ao banheiro e tive o maior insight de todos os tempos, algo que definitivamente foi responsável por me trazer até aqui e agora está por trás do sucesso de grandes marcas e de grandes líderes. Enquanto a minha mente voava, tive a certeza: entendi como criar um movimento e sabia como explicar esse passo a passo.




      




      Saí correndo, procurando uma caneta marcadora. Imediatamente comecei a rabiscar no espelho da sala todo o download que a minha mente tinha feito naqueles últimos minutos. Ali nascia a primeira versão da minha metodologia autoral. Hoje, meus clientes são grandes empresários, experts e marcas que desejam atingir a posição de líderes absolutos no mercado. Nas próximas páginas, eu vou explicar em detalhes cada um dos princípios que meus clientes e alunos aplicaram, bem como o passo a passo para criar um plano de marketing ideológico. Vou contar, também, quais são os pilares para criar um movimento e mantê-lo em pé e sempre relevante no mercado.




      




      

        1 DISCURSO Steve Jobs (legendado) completo. 2021. Vídeo (14min24s). Publicado pelo canal i3onlinebr. Disponível em: https://www.youtube.com/watch?v=45xrq0wpqv4. Acesso em: 5 jun. 2024.




        2 DISCURSO completo de Martin Luther King – Eu tenho um sonho. 2013. Vídeo (16min43s). Publicado pelo canal Luiz Polito. Disponível em: https://www.youtube.com/watch?v=-QT1IogxcZo. Acesso em: 5 jun. 2024.




        3 DISCURSO Steve Jobs (legendado) completo. op. cit.




        4 MARTINS, P. Alok prepara disco com indígenas após ter revelação ao tomar ayahuasca. Folha, 7 maio 2022. Disponível em: https://www1.folha.uol.com.br/ilustrada/2022/05/alok-faz-disco-com-indigenas-diz-ser-contra-o-marcotemporal-e-ignora-bolsonaro.shtml. Acesso em: 5 jun. 2024.
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      O PARADOXO DA PRESENÇA DIGITAL




      




      Na década de 1990, Bill Gates, o fundador da Microsoft, disse: “Se seu negócio não estiver na internet, seu negócio ficará sem negócio”.5 Essa afirmação é muito replicada até hoje por um motivo: ela é verdadeira.




      Cada vez mais se aproxima o dia em que não existirá uma única empresa que não esteja no digital, simplesmente porque não há mais meios de sobreviver fora desse ambiente. Estar no digital não é mais luxo, é necessidade, assim como a própria internet foi luxo um dia e hoje é indispensável. Até já existem discussões no Brasil e no mundo sobre a inclusão de serviços de streaming no rol dos direitos fundamentais. Inclusive, a Índia saiu na frente e instituiu a proteção constitucional ao uso da internet no país para garantir o que os cidadãos lá chamam de “direitos fundamentais on-line”.6




      Ainda estamos vendo a escalada da inteligência artificial para áreas variadas. Em breve, talvez para tudo mesmo. Enfim, não há a menor possibilidade de se pensar em negócios fora do digital. E isso não é nenhuma novidade.




      




      Acontece que, em pouquíssimo tempo, o mercado digital evoluiu muito, tanto em quantidade de pessoas e empresas marcando presença nas redes sociais e em outros meios digitais quanto na profissionalização do uso desse canal. Então surge o paradoxo da presença digital. Você não pode ficar de fora desse ambiente e, ao mesmo tempo, está cada vez mais difícil fazer parte dele. O motivo é simples, e a biologia explica.




      Pense comigo: todos os dias, milhares de pessoas abrem contas no Instagram e no TikTok, começam canais no YouTube ou em outras redes que eu nem conheço porque ela ainda não foi inventada no momento em que estou aqui, escrevendo este livro. Como ninguém vive de vento, o tempo todo alguém está querendo vender alguma coisa. São milhares de anúncios, produtos e serviços sendo oferecidos.




      Em uma pesquisa realizada em 2023 pela consultoria Provokers para o livro Desmarketize-se, do João Branco, foram entrevistadas 1.079 pessoas, das quais 92% disseram que gostariam que acontecesse alguma mudança nas propagandas.7 Uma das razões é o exagero. Nas mídias on-line, por exemplo, vemos atualmente cerca de 5 mil anúncios por dia, de acordo com estudos recentes. O resultado é que ninguém aguenta mais. Anúncios irritam.




      O CÉREBRO É O CONTROLE REMOTO




      




      Antigamente, mas nem tão antigamente assim, a gente fugia dos comerciais de televisão passando para outro canal na hora do intervalo do programa a que estávamos assistindo. Logo depois, aprendemos a pular os anúncios do YouTube após cinco segundos e começamos a ficar irritados quando somos obrigados a assistir àqueles vídeos inteiros de quinze segundos.




      Nas redes sociais, com feed infinito, simplesmente arrastamos o dedo para cima quando algo tem cara de propaganda. No fim das contas, não nos lembramos de nada que se pareça com um anúncio. Nosso cérebro nos protege e nos faz ignorar aquele monte de informação. Ele é agora o nosso controle remoto natural: por mais que nossos olhos e ouvidos recebam a informação, o cérebro dá conta de as ignorar, levando-as para algum canto escondido e escuro, para nunca mais tirá-las de lá. O resultado disso é que os consumidores estão cansados, irritados e exaustos. Ninguém mais quer ver anúncios. Você não quer, eu não quero!




      O lead, potencial consumidor impactado pelo anúncio, ficou mais caro porque existem centenas de milhares de empresas tentando vender para as mesmas pessoas. Segundo um estudo realizado pela plataforma especializada em dados Statista e divulgado pelo Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), o crescimento anual do empreendedorismo digital no Brasil será de 14,6% até 2027.8




      




      Em adição, a grande dificuldade de mais de 50% das empresas brasileiras é identificar as melhores estratégias de divulgação dos negócios na internet, de acordo com pesquisa da Consultoria Web Estratégica.9 Ainda conta o fato de que, apesar de as ofertas de produtos e serviços terem crescido muito nos últimos anos, especialmente depois da pandemia de covid-19, os clientes não se multiplicaram. Eles continuam sendo as mesmas pessoas que apertavam o botão do controle remoto para mudar de canal. Então, como vender para quem não quer nem saber de conhecer o que você tem a oferecer?




      VOCÊ E A SAM (SATURAÇÃO ADAPTATIVA DE MERCADO)




      Se está lendo este livro, você é uma pessoa que se preocupa com o futuro. Talvez esteja tentando se antecipar às dificuldades que (já sabe) vai enfrentar para continuar relevante nesse mercado tão competitivo. Talvez você esteja enfrentando agora mesmo esses problemas.




      Avalie se as situações a seguir parecem familiares:




      




      

        	você não encontrou ainda um jeito de se posicionar e se diferenciar no mercado;




        	não consegue chamar atenção do seu cliente ideal, apesar de fazer tudo o que ensinam por aí;




        	tem se baseado na estratégia que grandes players usaram nas próprias marcas, mas o resultado não vem;




        	percebe que as pessoas não se conectam com o seu negócio e, por isso, ele permanece sem reconhecimento e relevância;




        	sente que falta consistência na sua mensagem, o que leva a uma percepção errada das suas ofertas;




        	alguns clientes até chegam, mas não permanecem ao seu lado;




        	não sabe o que fazer para se relacionar melhor com os seus atuais clientes e aumentar o engajamento deles com a sua marca.


      




      Esses são alguns dos perrengues por que você pode estar passando. E, sinto dizer, não será aumentando a verba das campanhas de publicidade que você vai resolver esse impasse. O seu cliente tem um botãozinho no cérebro que é apertado automaticamente ao menor sinal de que o próximo post é, na verdade, um anúncio. Eu chamo esse fenômeno de Saturação Adaptativa de Mercado (SAM).




      É algo que, de certa forma, já era previsto dado o acelerado crescimento digital no pós-pandemia. É uma condição que ocorre em todos os mercados altamente competitivos e dinâmicos. A grande quantidade de mensagens iguais de marketing, que usam e abusam da mesma fórmula, seguem os mesmos métodos de criação e distribuição, leva os consumidores a desenvolverem uma espécie de cegueira e surdez seletiva. Eles se tornam anestesiados e insensíveis a qualquer esforço de marketing.




      




      No fim, os anúncios se tornam apenas uma sombra, uma espécie de “ruído de fundo”, e passam totalmente despercebidos por quem a marca tanto busca sensibilizar: o público-alvo. Com o tempo, os potenciais consumidores desenvolvem uma espécie de tolerância às mensagens. É uma adaptabilidade, mas no sentido negativo. E qual é a consequência imediata disso?




      Acontece a queda massiva do retorno sobre investimento (ROI) do seu negócio, o retorno sobre o gasto com anúncio (ROAS) fica muito mais baixo nas campanhas de marketing, o custo de aquisição de clientes (CAC) vai lá nas alturas. Taxas de conversão, previsibilidade, faturamento e custos entram em colapso. Experts ficam pelo caminho, e negócios com grande potencial de impacto no mundo encerram as atividades.




      Enquanto isso…




      OS GRANDES ESCANCARAM AS PORTAS DO DIGITAL




      Por um lado, está cada vez mais difícil para qualquer pessoa ou empresa em início de operação encontrar um espaço, mínimo que seja, no digital; por outro, as grandes marcas já entenderam o potencial desse mercado e estão mudando os impérios de endereço do físico para o on-line. São negócios muito bem consolidados, marcas bilionárias, com capacidade de investir em um único dia o que muitos não teriam capacidade de gastar em anos ou décadas.




      Não dá para competir de igual para igual com quem lucra cerca de nove dígitos todos os anos. Então, se você não se diferenciar, vai ser engolido por essas grandes corporações. Você precisa parar agora mesmo de se posicionar como vendedor de produtos e se posicionar como marca líder de movimento. O seu movimento.




      




      A cada minuto que passa, o jogo vai ficando mais difícil. Cada segundo que você deixa de implementar a estratégia de marketing ideológico faz você deixar muito dinheiro sobre a mesa, sem vender e ganhar o que poderia. O mercado está se redefinindo. Ou as marcas se adaptam a essa nova realidade e prosperam ou resistem e enfrentam o risco de extinção.




      O melhor momento foi ontem. O segundo melhor é agora. O terceiro talvez não exista. E isso significa o fim para você? Não, você já sabe que não. Existe um caminho. Mas, antes de ajustar a sua bússola e começar a caminhar por essa nova rota, você precisa saber muito bem onde está pisando.




      A PIRÂMIDE DA CRIAÇÃO DE MOVIMENTO




      Podemos entender o mercado atual ao analisar a pirâmide a seguir.




      

        [image: A imagem apresenta uma pirâmide dividida em quatro camadas horizontais, cada uma com um nível de cinza diferente, do mais claro no topo ao mais escuro na base. Da base ao topo, as camadas são rotuladas como: 'EMPRESA', 'MARCA', 'COMUNIDADE' e 'MOVIMENTO'. Cada rótulo está alinhado à direita da pirâmide, com linhas que conectam os rótulos aos respectivos níveis.]

      




      Essa estrutura representa o ponto em que os negócios de todos os nichos estão situados, de acordo com a sofisticação do próprio posicionamento. São quatro níveis; quanto mais no topo da pirâmide estiver, mais perto a empresa ou o expert estará de ser o número um no seu mercado.




      




      O primeiro é o nível empresa – ou, no mercado digital, expert. Nesse nível, as marcas têm comunicação comoditizada, utilitária e vendem apenas a utilidade do produto. Um exemplo é uma marca de celular que comunica, em campanhas, a facilidade de fazer ligações ou enviar mensagens.




      A Apple, antes de ser “A” Apple, demorou para escalar as vendas porque estava orientada pelo produto. Isso foi lá no início da operação da marca, e tudo mudou no lançamento do movimento “Think different” (pense diferente, em português) em um comercial emblemático. Foi ali que a empresa parou de se comunicar no nível empresa e passou a se comunicar como movimento.10
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