Big Idea & Mecanismo Unico — Top
Ten Black Label

Big Idea

Empresarios nao precisam de mais networking; precisam entrar na sala certa, com pessoas
certas, intencao comercial clara e um caminho para transformar conversa em oportunidade.

Explicacao da Big Idea

O mercado ja entende que relacionamento gera negécio. O problema é que a maioria das
experiéncias de networking entrega volume, ndo qualidade: grupos cheios, conversas soltas,
gente aleatéria, vendedores insistentes e pouca estrutura para transformar contato em
reuniao, indicacao, parceria ou venda.

O Top Ten Black Label entra como uma correcao de rota: em vez de colocar mais um
compromisso na agenda do empresario, oferece uma manha concentrada em uma sala
seletiva, com empresarios reunidos para conversar sobre oportunidades reais.

A campanha deve vender a ideia de que uma unica sala bem curada pode valer mais do que
semanas circulando em grupos errados.

Frase Central da Campanha

Uma manha na sala certa pode abrir mais portas do que meses tentando fazer networking no
lugar errado.

Mecanismo Unico

Nome

Meétodo Sala Certa



Oqueé

O Método Sala Certa é a estrutura que transforma uma rodada presencial em uma
experiéncia comercial mais qualificada. Ele parte de trés movimentos: curadoria, conexao
direcionada e follow-up comercial.

Por que funciona

Networking comum falha porque junta pessoas sem critério e espera que oportunidades
aparecam por acaso. O Método Sala Certa muda a logica: primeiro seleciona o ambiente,
depois orienta as conversas e, por fim, da continuidade comercial para que bons contatos
nao morram no WhatsApp.

O que diferencia

O diferencial nao esta em reunir empresarios em uma sala. Isso qualquer evento promete. O
diferencial esta em posicionar a sala como um filtro comercial: menos dispersao, mais
intencao, mais clareza sobre quem esta ali e mais direcao para o que acontece depois da
conversa.

Two-Part Mechanism

Parte 1— Causa Raiz

O empresario nao esta travado por falta de cartées, grupos ou convites. Ele esta travado
porque passa tempo demais em ambientes sem curadoria, onde todo mundo quer vender,
poucos querem construir oportunidade e quase nenhuma conversa tem proximo passo.

Parte 2 — Solugdo Unica

O Top Ten Black Label reune empresarios em uma experiéncia estruturada pelo Método Sala
Certa: uma sala seletiva, conversas com intencao comercial e ferramentas simples para
conduzir abordagem e follow-up depois da rodada.

Movimentos do Método

1. Curadoria

Antes da conversa acontecer, a sala precisa fazer sentido. A promessa é reduzir a presenca
de curiosos, dispersos e participantes desalinhados, aumentando a percepc¢ao de estar entre



empresarios que também buscam crescimento, parceria, indicacao e faturamento.

2. Conexao Direcionada

A rodada deve ser comunicada como uma manha com inten¢cao comercial. O participante
nao vai apenas circular; ele entra preparado para se apresentar melhor, identificar
oportunidades e transformar conversa em ponte para negocio.

3. Follow-up Comercial

O valor nao termina quando a rodada acaba. A campanha deve reforcar que contatos bons
s6 viram oportunidade quando existe continuidade. Por isso, os bonus ajudam o participante
a manter a conversa viva depois do evento.

Promessa Central Refinada

Entre em uma sala seletiva com empresarios abertos a conexées comerciais e saia com
conversas, contatos e proximos passos com potencial real de negécio.

Promessa Curta

Acesse uma sala certa para criar conexdées comerciais melhores em uma unica manha.

One-Liner

Empresarios que querem ampliar faturamento podem sair de uma manha com conexdes
comerciais mais qualificadas usando o Método Sala Certa, mesmo que ja tenham se
frustrado com networking genérico.

Inimigo Comum

Networking sem curadoria: grupos, encontros e eventos que apenas juntam pessoas, sem
critério, sem intencao comercial clara e sem estrutura para transformar conversa em
oportunidade.

Angulo de Ataque

Tipo de Lead Recomendado



Lead de problema com revelagcdo de mecanismo.

Entrada da Conversa

O empresario ja sabe que networking pode ajudar, mas esta cansado de ambientes ruins. A
copy deve comecar validando essa frustracao e, em seguida, apresentar a diferenca entre
estar em qualquer grupo e estar na sala certa.

Tom da Campanha

Premium, direto, seletivo e comercial. Nada de hype motivacional. Nada de evento popular. A
campanha deve soar como convite para uma sala de negoécios, nao como chamada para
palestra ou encontro aberto.

Reason Why

Esta primeira rodada tem preco de entrada de R$167 porque o objetivo é formar a sala
inaugural, validar o formato e permitir que empresarios certos experimentem o modelo com
baixa friccao. O valor real esta na curadoria, na estrutura da rodada e na possibilidade de
uma unica conversa certa justificar muitas vezes o ingresso.

Provas do Mecanismo

1. Evidéncia Légica

Empresarios valorizam tempo. Uma manha em uma sala com pessoas mais alinhadas tende a
ser mais produtiva do que semanas em grupos dispersos, porque reduz ruido e aumenta a
chance de conversas uteis.

2. Evidéncia Comercial

O produto nao depende de prometer venda garantida. Ele depende de aumentar a qualidade
do ambiente, da conversa e do follow-up. Esses trés pontos sdo exatamente onde o
networking comum costuma falhar.

3. Analogia

Networking comum € entrar em uma avenida movimentada tentando encontrar alguém que
faca sentido para o seu negocio. O Método Sala Certa é entrar em uma mesa onde as
pessoas ja chegaram com assunto, intencao e abertura para oportunidades.



S.I.N. Offer

Superior

Melhor do que grupos genéricos e eventos abertos porque posiciona a experiéncia como
sala seletiva, com estrutura e intengado comercial.

Irresistivel

Por R$167, 0 empresario acessa uma manha com potencial de contatos, parcerias,
indicacOes e conversas que poderiam custar muito mais tempo para aparecer
organicamente.

No-Brainer

A garantia de 7 dias reduz o risco de decisao. Se o empresario sentir que nao é o momento
certo depois de garantir a vaga, pode solicitar reembolso dentro do prazo.

Critérios de Comunicacao

e Vender acesso a uma sala qualificada, nao um evento.

e Prometer potencial de oportunidade, ndo negocio garantido.

o Usar aideia de “sala certa” como eixo da campanha.

e Sustentar o preco pela curadoria, ndo pelo café, local ou programacao.
o Evitar linguagem de palestra, feira, happy hour ou grupo aberto.

e Nunca usar depoimentos modelo como depoimentos reais.

Teste de Qualidade da Big Idea

o Clara em uma frase: sim.

o Emocionalmente forte: sim, porque toca solidez empresarial, solidao e desejo de acesso.

e Intelectualmente interessante: sim, porque reposiciona o problema de “falta de
networking” para “ambiente errado”.

¢ Mecanismo nomeado: sim, Método Sala Certa.

o Diferenciacao suficiente: sim, desde que a campanha prove curadoria, intencao comercial
e follow-up.



