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referéncia individual comercial com todos os direitos autorais
ou outras notas de propriedade retidas, e nao pode ser
reproduzido ou de outra forma distribuido. Nao se deve
copiar, baixar, distribuir, modificar, reproduzir, republicar ou
retransmitir qualquer informacao, texto e/ou imagens
contidos neste e-book ou qualquer parte deste em qualquer
meio eletrénico ou em disco rigido, ou criar qualquer
trabalho derivado com base nessas imagens ou texto, sem o
consentimento expresso por escrito da Execute Negdcios
Digitais. Os nomes dos produtos e servicos citados sao
marcas comerciais registradas e pertencem aos seus
proprietarios e nenhum conteudo aqui mencionado deve ser
interpretado como a concessao de licenga ou direito de
gualquer patente, direito autoral ou marca comercial da
Execute Negocios Digitais. As informag¢des contidas neste
e-book sdo fornecidas somente para fins educativos e de
informacgdes gerais. As imagens utilizadas neste e-book
advém de material publicitario veiculado nos meios de
comunicag¢ao autorizados, tais como, mas nao se limitando a
televisdao, midia impressa e internet.
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Vocé sabe o que é

NEUROMARKETING?

Uma das principais descobertas do
Marketing € que a maioria das nossas

decisOes de compra sao tomadas de

forma inconsciente.
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Ja imaginou uma forma diferente e

inovadora de falar com seu cliente,

acessando o seu INCONSCIENTE,
entendendo o0 que ele sente e prevendo

suas reacdes e seus comportamentos?
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Pois €, o Neuromarketing nos ajuda a
entender o comportamento de compra dos
clientes e, com isso, nos proporciona um
mundo de op¢des em como abordar esse

cliente e vender mais... € mais... € mais...
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O Neuromarketing € algo cientificamente
comprovado e muito utilizado nas

estratégias atuais de Marketing,
criando valor, aumentando o potencial
das marcas e gerando a maxima

satisfacao dos consumidores, mesmo que

eles ndao saibam disso.
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==

marketing neurociencia

A uniao do Marketing com a Neurociéncia
abriu para 0 mundo dos negdcios todo o

entendimento da I0gica do consumo.

6405097040147
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Nenhuma grande empresa, hoje, no mundo
inteiro, desconhece isso e, percebendo a
eficacia do Neuromarketing, alinham suas

estratégias na hora de lancar produtos, criar

campanhas inovadoras, produzir comerciais
irresistiveis e promover experiéncias unicas
que atraiam o publico-alvo de maneira

consistente e duradoura.
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Conhecendo o comportamento do
consumidor, as empresas exploram, de
forma ativa e profunda, a maior e mais

valiosa fonte de informacdes que existe em

cada uma de nds: 0 N0Sso cérebro.

Com iss0o, essas empresas obtém resultados
bem acima de seus concorrentes que nao

tém essas mesmas informacoes.
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Somos essencialmente

IRRACIONAIS

em nossas decisoes...
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NOS somos seres
essencialmente irracionais
em nossas acoes diarias...

Nao concorda”
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Entao veja esses exemplos e me
diga 0 porqué de agirmos assim:

|

!!

Vocé ja foi a um self-service e
escolheu o segundo prato ao
invés do prato de cima?

Por qué? Isso é racional?
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2%

Sabia que 72% das
pegam o prato e ¢
comer, colocam o

abaixo do prato
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esistem de
prato logo

de cima®?



Voceé ja bateu na madeira

para “afastar o azar™?
Por qué? Isso € racional?

Funciona mesmo?
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Vocé nao passa “debaixo de

escada” ou nao viaja quando
cruza com um “gato preto™?

Por qué? Isso é racional?
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Vocé folheia uma revista
nova na banca e ao comprar
pega uma outra que ainda

nao foi folheada?
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Vocé boceja ao ver outra

pessoa bocejar?

Por qué? Isso é racional?

MR MARCIO

ROCHA v




Existem FATORES
que podem CONDICIONAR
e DIRECIONAR as nossas

DECISOES DE COMPRA
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Como somos influenciados
pelos Nossos sentidos,
veremos como grandes

empresas usam isso para nos
vender seus produtos... € nos

caimos feito patinhos...
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FATORES INFLUENCIADORES DA
DECISAO DE COMPRA

A importancia da VISAO

A utilizacao do Neuromarketing
de maneira criativa e inteligente

para reunir informacoes que vao ao
encontro dos desejos dos
consumidores, dao resultados
inimaginaveis as empresas que
usam essas informacoes de
maneira adequada.
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VOCE
SABIA

Vocé sabia que 35%
das 100 maiores multinacionais

ja utilizaram ou estao utilizando

estudos de Neuromarketing
para o aprimoramento

de suas estratégias?
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Mercedes-Benz

Ha pouco mais de 2 anos,

por exemplo, a Mercedes-Benz
descobriu que as pessoas gostam de

carros com “cara de gente”, pois
O NOSSO cérebro tem tendéncia

a gostar de objetos que sao sua

imagem e semelhanca.
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Quando olhamos um automovel
de frente, utilizamos as mesmas
areas cerebrais que processam

as imagens de faces e rostos.
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Com isso, nos sentimos mais
“apegados” a esses carros como

se fossem pessoas proximas e

queridas.
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Esse insight fez com que as

vendas de carros da Mercedes,
com essas alteracoes visuais,

aumentassem mais de 30%.
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FATORES INFLUENCIADORES DA
DECISAO DE COMPRA

A importancia das CORES

Um exemplo classico
aconteceu no Brasil no ano de 2011.
A musica Camaro Amarelo
foi lancada por uma dupla sertaneja
e estourou em todo o pais.
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A General Motors,

que comercializa a marca
CHEVROLET no Brasil, comecou a
importar o veiculo naquele mesmo
ano. E adivinhem qual a cor de
Camaro que foi a campea de vendas?

Sim! O Camaro Amarelo.
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O mesmo se vé na Ferrari

com sua cor vermelha inconfundivel.

Poucas pessoas sabem que existem,

sim, Ferraris amarelas, verdes,

pretas... mas “nao sao como as

vermelhas”...

MR
CH

MARCIO
ROCHA %



McDonald's
i . ®

No setor de alimentos,
por exemplo, € comprovado que
o vermelho estimula o apetite.

Nas lanchonetes de fast-food, essa
cor esta presente em logotipos,
embalagens, na roupa dos
vendedores e nos mobiliarios.

o <= Bobs EF

KFC
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A ldgica al € que o
consumidor fica com mais fome e,

portanto, come mais depressa, dando

espaco para outros clientes famintos.
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FATORES INFLUENCIADORES DA
DECISAO DE COMPRA

A importancia dos AROMAS

O momento da decisao de compra
envolve varios estimulos sensoriais,

alguns imperceptiveis para nos.
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Na hora em que decidimos comprar
ou consumir algo, somos atraidos por
estimulos variados que agucam
Nossos sentidos e desejos, Nos

fazendo ter diferentes emocoes.
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O olfato € o sentido que gera maior
impacto emocional em nosso cerebro,
cientificamente comprovado, sendo
assim o orgao sensorial mais

fortemente “manipulavel”.
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Os AROMAS
SQ0 as formas

mais eficazes de
“ﬁsgar”

um consumidor.
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A memoria do olfato
responde por, nada
mais nada menos, que

0

de todas as N0ssas
emocoes diarias.
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O cheiro, inclusive,
esta intimamente
ligado aos estados de
humor da pessoa.




Dados de uma pesquisa
comprovaram que, ao
perfumar o ambiente de uma
empresa, podemos aumentar

O CONsSUMo em até
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Empresas como Osklen e Lacoste,

dentre varias outras, investem milhdes
em Neuromarketing Olfativo: essas
empresas possuem fragrancias
exclusivas que sao colocadas nos
dutos de ventilacao de suas lojas para
harmonizar o ambiente, firmar a
identidade da marca no local e criar
conexdes emocionais com os clientes

em tempo real.
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Padarias utilizam o aroma exalado
pelo pao quentinho para chamar os
clientes, hamburguerias de shoppings
utilizam aromas especificos, em
horarios de refeicao, para atrair mais
clientes, estimulando o apetite e nos
fazendo crer que estamos com fome,
e com desejo exatamente daquele

tipo de comida.
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SONY

make.believe

As lojas da Sony tém um leve cheiro
adocicado de melao, para fazer com
que seus clientes se sintam mais

relaxados, e comprem mais.
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Em 2001, a Bauducco também fez uma
acao bastante interessante: no Natal
daquele ano, a empresa espalhou o
aroma de Panetone em 32 salas de

cinema de Sao Paulo, enquanto imagens
do produto eram exibidas na tela, antes
do filme comecar. Nao € preciso dizer
como foram as vendas da empresa

| naquele periodo.
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FATORES INFLUENCIADORES DA
DECISAO DE COMPRA

A importancia dos SONS

Os sons podem influenciar varios
comportamentos dos consumidores,

como, por exemplo, a velocidade

com gue fazem as compras.
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Quanto mais ra

& a musica do am

nida

Diente,

mais rapida € a experiéncia

de compra do cliente.
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Ja 0 uso de musicas mais
lentas e agradaveis,
tocadas em lojas de varejo,
fazem com que o cliente
gaste mais, fique mais
tempo no local e ainda
recomende a loja para

outras pessoas.
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UNDERGROUND

Em Londres,
as autoridades implantaram
um sistema de som para
tocar musicas classicas nas

estacoes do metrd.
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PEACE THROUGH MUSIC

Com essa simples acao, 0s
assaltos, roubos e outras
ocorréncias violentas no

metrd da cidade foram

reduzidos em mais de 30%.
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Muitos exemplos
mostram que o uso do
Neuromarketing esta

apenas comecando.

Lancar mao dessas
ferramentas de informacao
e decisivo quando se trata

de mercados inovadores.
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Sua empresa deve estar
antenada com essas
inovacoes do marketing e

comecar a utiliza-1as

Imediatamente

para garantir ao seu
cliente experiéncias que
ficarao em sua mente por

muito tempo.
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Marcio Rocha

Apaixonado por Empreendedorismo. E Empresario,
Empreendedor, Professor e Palestrante. Especialista

e MBA em Gestao Estratégica de Negodcios, com
formacdo pelo MIT (USA). Com experiéncia adquirida por
mais de 20 anos como CEO da Execute Tecnologia ja

ajudou varias empresas a tornarem-se mais eficientes em

seus processos de gestdo.

Através de sua plataforma digital,
abracou a ideia de transformar a
realidade das empresas brasileiras,
acreditando que pode mudar a
vida dos empresarios carentes
de nocdes de gestao que fazem

a diferenca e geram resultadosl
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Ficou interessado em mais conteldo?

Conecte-se comigo e receba diariamente

Dicas e Sacadas sobre como Administrar

sua Empresa

C

o

@marcioexecute

C

f

@marciorochapalestrante

(@

@marcioexecute

D>

@marciorocha01

ARV

@marcioexecute
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