NEUROMARKETING

Por que vocée compra

Prof. Rubens Sant’Anna




“O Marketing e uma
guerra de percepcoes.”




“Metade do dinheiro que gasto em publicidade é desperdicada; o

problema € que eu néo sei qual é esta metade.”
John Wanamaker (1838-1922)
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Emocao/
Motivacao

Atencao/ Memoria/
Engajamentc Aprendizagem




Mas a verdade é que,
na hora de decidir,
quem assume O
comando é o ser
primitivo que habita

nossa mente




BEST-SELLER INTERNACIONAL

Uma breve
hist6ria da
humanidade

Sapiens

Yuval Noah Harari

"Para entender a
nossa natureza, nossa
historia e nossa
psicologia, devemos
enftrar na cabeca dos




tomamos uma decisao
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Uma obra prima da
Natureza

v 100 bilhées de neurdnios
(mesmo numero de
estrelas na Via Lactea)

v' Mil trilhées de conexoes
sinapticas entre eles

v Recebe 11 milhodes de
BITS de informacao
sensorial por segundo

v PROCESSA APENAS 40 BITS
CONSCIENTEMENTE




Uma visao simplificada

O cérebro trino

(Autor da teoria: Neurocientista Paul MacLean, 1970)
\

Pensamento
Neocortex léogico,
cognicao

Sistema
Limbico Instinto,
intuicao,
> emocao

o

v Em termos de evolucao
biolégica, as FUNCOES
COGNITIVAS sao
extremamente recentes.




GARANTIR A
SOBREVIVENCIA

BUSCAR
PRAZER




Qual é atualmente o
Santo Graal
do Marketing?

E influencia-la de modo
mais efetivo.




Algumas teorias ja foram (e ainda sao)
utilizadas para explicar o funcionamento
da mente:

Freud e o inconsciente.
Id, Superego e Ego.

Abordagem
Cognitiva

Behaviorista




O inconsciente existe, e
influencia nossas decisoes,
muito alem do que
imaginamos.

Como isso altera as regras do
Marketing?




imagens de advertencia no verso
das carteiras de cigarro
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Ateé que ponto as
imagens ao lado
desestimulariam um
fumante a fumar?




imagens de advertencia no verso
das carteiras de cigarro

Em uma pesquisa inédita,
quando entrevistados, os
fumantes diziam que sim,
as fotos tinham um efeito
de certa forma
assustador e os faziam
pensar duas vezes sobre
a compra de cigarros.




imagens de advertencia no verso
das carteiras de cigarro

Mas quando o ceérebro
desses consumidores foi
“vasculhado”, oS
pesquisadores chegaram
a conclusao de que as
imagens nao possuiam
utilidade e, algumas
vezes, Iincentivavam a
compra do cigarro.




E preciso acessar o
inconsciente para sabermos
de fato o que o Consumidor/

Shoppper sente.

Mas afinal, o quanto da nossa
mente é inconsciente?
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llusao de Muller-Lyer

Qual destas linhas é maior?
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AGORA, VOCE JA APRENDEU A
PRIMEIRA LICAO:

Para ser efetivo na comunicacao,
estimule o inconsciente, que é
guiado pelas emocoes.




O processo emocional é mais
rapido que o racional.




Que tal usar estimulos auditivos?
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Um estudo da Universidade de
Leicester (LINDSTROM, 2009, p. 137)
mostrou que o som pode
determinar se vamos optar por uma
garrafa de vinho francés ou alemao.







Nos dias em que foram incorporadas a
secao musicas francesas, os vinhos
dessa nacionalidade tiveram 77% de

aumento de vendas.




Quando questionados, os Shoppers
nao citaram a musica como um fator
que os teria influenciado...

AGIRAM DE FORMA INCONSCIENTE,
GUIADOS PELA MUSICA.




Somos seres visuais. Estimular
este sentido pode aumentar
muito as vendas.




Para isso, “enveloparam?” uma
gondola...




Reproduzindo ‘cam escondida 01'
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Porém, de todos nossos sentidos,
o olfato e aquele que mais age no
nosso inconsciente.




Agora, vocé entende por que colocar
os paes na fornada ao final do dia
faz com que os supermercados
vendam muito mais.

Somos altamente iflugnciados
pelo sentido olfativo. E o0 mais
primitivo deles.




Visao

Audicao

Olfato
Tato

Paladar




Explore ao maximo ambientacoes de
categorias, com acao conjunta de
todos os estimulos possiveis.




Todo conhecimento apresentado é
resultado de muita pesquisa, muita leitura.

ANA BEATRIZ BARBOSA SILVA

LI RAPIDO

e DEVAGAR

i —
DANIEL

A légica do
consumo | KAHNEMAN

A

Quero propor a vocé um desafio:




Albert Einstein




Obrigado!

rubens@rubenssantanna.com.br

WWW.rubenssantanna.com.br

Canal You Tube: Rubens Santanna




