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Para voceé significar algo
para seus clientes e se
comunicar com eles de
forma que os faca lembrar
(e gostar) de vocég, entao
sua marca precisa de uma
personalidade real.

Nao apenas uma colecao
de caracteristicas
escolhidas, mas uma
personalidade
Imperfeitamente real, com
uma visao sobre a vida e
opinioes sobre o mundo.

Com a personalidade
certa, sua marca fara
conexoes reais.

Sua linguagem e tom de
VOzZ representarao uma
postura alinhada com
guem é seu publico.

A finalidade € a |
comunicagao parecer mais
humana possivel.

A estrutura do Arquétipo
da Marca ajuda a
identificar o que vocé
deseja que seu publico
sinta ao se conectar com
VOCEé e, ao adotar a
personalidade certa,
garantir que a sua
comunicagao evoque esse
desejo.

Entender o real desejo da
sua audiencia

ldentificar a personalidade
da sua marca

Adotar o correto mix de
arquétipos

Comunicagao, valores €
opinides
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Entender o real desejo da sua audiéncia

Todos os relacionamentos entre Vamos usar o gréﬁco do Arqqétipo da
negocios e clientes sao de natureza Marca para identificar o desejo que
transacional. Porem, as marcas que mals representa seus clientes.

tocam emocionalmente seu publico

conseguem gerar uma forte conexao e

uma futura evangelizacao. O desejo pode nao ser uma
correspondéncia direta (palavra por
palavra), mas posiciona-lo ao desejo

Ao entendermos o motivo que levara mais correlacionado no grafico do

pessoas até sua marca, o que vocé arquétipo € um bom comeco.

vender deve ter esse PORQUE na

comunicacao.

ESTABILIDADE
CRIADOR CUIDADOR GOVERNADOR
Medos: Ruina financeira, ficar doente, caos sem controle

Ajuda as pessoas a: Se sentirem seguras

PERTENCIMENTO INDEPENDENCIA
CORINGA INOCENTE

HOMEM COMUM EXPLORADOR
AMANTE SABIO

Medos: exilio,

orfandade, Medos: preso,
abandono, subjugado, vazio.
desamparo
Ajuda as pessoas
Ajuda as pessoas a: acharem a
a: terem amor / felicidade.

comunidade

DOMINIO
HEROI FORA DA LEI MAGO
Medos: ineficiéncia, impoténcia, incapacidade

Ajuda as pessoas a: realizarem.
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20 Passo

ldentificar a personalidade da sua marca

Ao analisar a vontade do seu cliente,
podemos identificar o arquéetipo que
melhor evoca esse desejo.

Por exemplo, se o seu publico deseja
independéncia, entdo o arquétipo de
sua marca pode ter o Explorador no
centro. Se seu cliente deseja
simplesmente pertencer, entao o
arquétipo do Homem Comum vai dar a
ele esse sentimento.

A sua marca deve chamar o arquétipo
latente do seu cliente.

Seu publico pode ter um desejo central
especifico para sua solugao, mas esse
desejo pode nao definir a
personalidade. E importante saber
também o sentimento que vocé quer
que a sua solucao traga, pois isso vai
ajudar no posicionamento do setor.

Innocent

Creator

Ruler 1

Provide
Structure

Caregiver Explorer

Connect
to others

Belonging

Everyman Rebel

Pleasure

Intimacy Mastery

Jester Magician

Lover Hero

Glass is always
half full, life
is beatiful

Make dreams
come true

For the
greater good

To blend in
is to stand out
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Spread knowledge

Victory and Glory

Living is the
biggest adventure

My way or
the highway

LOVER JESTER

Multi sensory Live for a laugh

experiences

Innovate and
leave a legacy

I rule,
you follow
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30 passo

Adotar o correto mix de arquétipos

Seu arquetipo central deve um sentimento de pertencimento,
representar /0% da personalidade  mas talvez ndo queira sacrificar
geral de sua marca, deixando 30% sua independéncia.

para a diferenciacgao.

Com um senso especifico de

Combinar mais de duas pPOsicao e personalidade, uma
caracteristicas de arquétipo ou marca pode atrair com segurancga
permitir que o arquétipo principal seu publico-alvo, ao mesmo tempo
caia para menos de 70% resultara  que adiciona uma vantagem

em uma personalidade de marca fundamental para se destacar no
diluida e confusa. mercado.

E aqui que a criatividade na
estrategia faz com que vocé seja
notado. Talvez seu publico deseje
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40 passo

Comunicacao, valores e opinioes

Depois de ter sua combinacao arquetipica,
vamos dar corpo a personalidade de sua
marca.

O objetivo neste exercicio é dar vida a sua
empresa e comecgar a personificar quem
ela €, a partir de suas crengas e visao de
mundo, até a forma como ela se articula e
se comunica.

Com sua combinacgao arquetipica em
mente, responda a essas perguntas como
se a sua marca fosse uma personalidade.

e O que vocé ama e por qué?

Quando vocé ouve opinides, atitudes,
crencas e aspiracoes fluindo de sua marca,
vocé a vé de forma diferente. Vocé a vé
COMO uma pessoa.

Ele se comunica com uma personalidade,
construida em torno dos desejos e
caracteristicas do seu publico.

E muito mais provavel que eu me lembre e
goste de uma marca que tem opinioes,
atitudes e linguagem semelhantes as
minhas.

e O que vocé nao gosta e por que?

e Onde vocé agrega mais valor ao seu publico?

e O que vocé mudaria em seu setor acima de tudo e por qué?

e Por que o seu mercado é um 6timo espaco para se estar?

e Qual € o proposito da sua existéncia?

* O que é importante para vocé na maneira como vocé faz

negocios?

e Contra o que seu publico precisa ser protegido?
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