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CEREBRO PRIMITIVO

a Em 1970, o neurocientista Paul MaclLean divulgou a teoria
(mais tarde comprovada) do “cérebro trino”, estudo no qual
defendia que o cérebro humano é dividido em trés partes

— humano, mamifero e reptiliano. Esta dltima &€ quem comanda
os reflexos instintivos, sendo responsavel por administrar a
sobrevivéncia e nos proteger em situacdes de perigo. E
justamente esse “cérebro desconfiado” que as técnicas de
neuromarketing desejam atingir e baixar a guarda para a criagao
de agoes superpersuasivas. Serao elas que farao com que o
reptiliano sobressaia-se sobre a razao e faga com que o
consumidor compre algo mesmo quando ele tem aquela
sensacao de que nao deveria.
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ESTUDIOSOS DE TECNICAS DE NEUROMARKETING

DAO DICAS DE COMO ENTENDER O
COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR PARA
TURBINAR CAMPANHAS

TEXTO MARCELLA BLASS

ARTE ALEXANDRE NANI

O e-commerce levou as marcas aos

consumidores sem que eles tivessem de
sair de casa. O mobile colocou-as em seus
bolsos. O neuromarketing promete uma viagem
para dentro da cabeca do consumidor. Resultado
da juncao de técnicas de marketing com estudos
neurocientificos, 0 mecanismo compromete-se
a ajudar companhias a entender melhor o
comportamento de seu publico-alvo.

Em qualquer campanha de marketing é
preciso estudar o consumidor, entender suas
preferéncias e moldar estratégias em cima
desses resultados. Porém, diferentemente das
técnicas convencionais, o neuromarketing vai
além das respostas articuladas. Ele faz uso de
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exames da medicina neurolégica para analisar
reacgoes inconscientes e gerar resultados mais
esclarecedores. Com a técnica, é possivel
detectar os impactos emocionais sobre o cliente
no momento da escolha de um produto.

Esses dados dao as marcas a oportunidade de
criar estratégias personalizadas. Por isso, ha cada
vez mais empresas se especializando no segmento
no Brasil e no mundo. Grandes marcas como
Google, McDonald’s e Microsoft ja arriscam
timidas campanhas de neuromarketing.

Para avaliar o potencial da pratica para o
mercado, a Revista W conversou com
especialistas e estudiosos em neuromarketing
para apresentar a técnica e seus usos.
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CIENCIA

O neuromarketing é a juncao da ciéncia
com o marketing. Tem como base os estudos
dos processos cerebrais e as mudangas
ocorridas durante as tomadas de decisdo. A
técnica que identifica areas do cérebro
envolvidas no processo de compra e aceitagao
de uma marca é a aposta dos especialistas
para prever o comportamento do
consumidor. Billy Nascimento é scio-
-fundador da Forebrain (www.forebrain.com.
br), primeira empresa brasileira focada em
solugoes de pesquisas em neurociéncia de
consumo. O especialista diz que 90% de toda
informagao que chega ao sentido humano é
processada de maneira inconsciente. Em
muitos casos ndo é possivel verbalizar as
reagoes a respeito do contetido.

E ai que a neurociéncia entra em acio: ela
utiliza métodos e tecnologias para estudar as
reagoes nao conscientes dos consumidores.
“A técnica pode ser aplicada para estudo da
experiéncia de consumo de produtos, design
de embalagens, usabilidade de plataformas
digitais’ diz Nascimento.

Nas formas tradicionais de pesquisas de
marketing, os profissionais da drea
baseiam-se em respostas articuladas a
respeito do que os consumidores acharam,
sentiram ou lembram sobre o produto. J4 com
o neuromarketing é possivel avaliar as
sensagoes inconscientes no momento exato
em que o consumidor experimenta algo.

“O intuito principal do neuromarketing é
penetrar no cérebro humano para fazé-lo
baixar as barreiras psicolégicas e persuadi-lo
a aceitar marcas, produtos e ideias} comenta
Rafael Baltresca, consultor da BrainWave
(www.brainwave.com.br), especializada em
neuromarketing. Ele analisa o
comportamento reativo, emotivo e sensorial
do consumidor para fortalecer campanhas de
merchansiging, divulgagoes, entre outros.

Neuromarketing é tao poderoso que seu
uso pode ir além de estratégias de venda e
reposicionamento de uma marca. “E possivel
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Ao investigar a predilecao das

pessoas pelas marcas Coca-Cola ou
Pepsi, Read Montague, diretor do
Neuroimaging Laboratory da Baylor
College of Medicine, em Houston, nos EUA,
descobriu que a predilecao esta ligada a
influéncias culturais presentes em suas
memaorias. No experimento conduzido pelo
cientista, chegou-se a essa conclusao
analisando as reacdes cerebrais de
voluntarios durante a degustacao dos
refrigerantes. As tomografias cerebrais
mostraram que areas do cérebro
relacionadas as mudancas de
comportamento com base em emocoes
reagiram quando o voluntario sabia
qual era a bebida que estava consumindo.
0 que se pdde concluir foi que a escolha
das pessoas estava baseada nas imagens
e campanhas de marketing que melhor
se fixaram em seus sistemas nervosos.

utilizd-lo em qualquer parte do dia, desde
influenciar seu chefe a te dar um aumento
até seu filho a comer legumes’ diz Ricardo
Perez, que também atua na BrainWave.

Baltresca comenta que a pratica, em sua
raiz, trata-se de mudanga perceptiva. Sua
funcdo é propor alteragdes na forma de
interagao entre as empresas e seus clientes
para criar um ambiente de maior confianga
e influéncia. “Com isso, aumento de
vendas, fidelidade e melhora nas
negociagoes sao alcangados com agoes
muitas vezes mais assertivas que simples
técnicas de marketing’ completa.
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Outro de seus objetivos envolve
identificar o impacto emocional que
certo produto, servigo, marca ou
canal tem sobre os consumidores.
“Ao identificar essa caracteristica, é
possivel selecionar um formato de
midia e desenvolvimento de
comunicagao que as pessoas
lembrem melhor’ diz Bruno Souza,
pds-graduado em gestao de marca e
fundador da Startup 101, empresa
que auxilia empreendedores
durante o inicio de seu negdcio.

Além disso, fica mais facil
entender e atender necessidades e
expectativas do cliente para
desenvolver melhor os aspectos da
comercializagao — canais de
planejamento, posicionamento,
segmentacdo. “O fato é que ndo
importa tanto o que se tem a
oferecer, mas o impacto emocional
de como se comunica’; diz Souza.

TECNICAS

O neuromarketing faz uso de
técnicas neurométricas,
biométricas e comportamentais
derivadas da neurociéncia.

Nascimento explica que as
neurométricas estudam as respostas
geradas diretamente do cérebro,
como o eletroencefalograma e a
ressondncia magnética. O primeiro
exame consiste em colocar uma
série de eletrodos na cabega de uma
pessoa para descobrir em quais areas
do cérebro esta ocorrendo maior
atividade dependendo do estimulo.
Enquanto o segundo oferece
imagens dessa atividade cerebral
durante a realizagao da tarefa. As
técnicas biométricas calculam a

O fato é que
ndo importa
tanto o servico

ou o produto
que se deseja
vender, mas
sim 0 impacto
emocional de
Ccomo se
comunica isso

atividade indireta do cérebro por
meio de reagdes corpéreas como
batimentos cardiacos e suor. E os
testes comportamentais visam
entender respostas explicitas dos
voluntarios por experimentos.

ESTRATEGIAS

Qualquer tipo de agao de
comunicacao exige estudo prévio
a respeito do comportamento
do consumidor. “Os mercados
sao formados por pessoas. Mesmo
no B2B (transacoes entre
companhias) estamos comunicando
para seres humanos, e nao
empresas’ diz Daniel Chohfi,
publicitario especializado em
marketing digital e tecnologia.

Souza lembra que o
comportamento do publico-alvo é
fator primario de influéncia para
tomada de uma decisdo e inicio de
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uma campanha de marketing.
“Com isso, é mais facil satisfazer as
necessidades e desejos que nao
tenham sido preenchidos e, assim,
ocupar novos nichos’ diz Souza.

Chohfi comenta que o mercado
estd em um momento privilegiado
para entender o pensamento do
consumidor em razao da internet.
“Agora, é possivel captar as
necessidades e distribuir contetdo
feito sob medida de uma maneira
nunca vista antes na comunicacao’;
acredita o publicitario. Apds captar
o perfil do cliente, as acoes
fundamentadas pela ciéncia
podem finalmente ser aplicadas.

Perez diz que o neuromarketing
pode ser usado de forma basica em
taticas que fagam a juncao de
teorias cientificas com praticas
comuns a empresa. Por outro lado,
ele comenta que as consultorias
mais aprofundadas, que fazem uso
de observacao e realizagao de
experiéncias comportamentais,
podem fortalecer as estratégias.

Baltresca alerta que antes de
qualquer método cientifico, a ética
ainda deve continuar vindo em
primeiro lugar. “O neuromarketing
é uma ferramenta poderosissima de
persuasao e, se usada de qualquer
jeito, pode causar problemas de
todos os tipos e tamanhos.”

Por isso, os consultores da
BrainWave dao dicas de algumas
perguntas que devem ser feitas
antes de qualquer estratégia de
marketing. Questdes como “a agao
é mentirosa?) “traz vantagens
apenas para um lado?” e “alguém
sera prejudicado?” devem ser

+ Esse é o novo paradigma no processo de decisao de compra a que os consumidores vém aderindo. Nele, o comprador utiliza
diversas midias para pesquisar, aprender e estudar opinides na internet que possam influenciar sua decisao de compra. Por

isso, as estratégias de marketing devem evoluir e adaptar-se a esse novo comportamento que pode influenciar uma venda.

Foi o Google quem batizou esse estagio da tomada de decisao on-line de Momento Zero da Verdade (Zero Moment of Truth) ou

ZMOT. E, ao observarem seu poder, criaram um e-book para ensinar as empresas a estarem a frente nesse momento importante

do novo marketing. O e-book em portugués esta disponivel para download gratuito em http://goo.gl/Rhkuf6.
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“Experiéncias
definem

aos produtos e servigos.”

Como medir a EXPETiéncia de consumo?

Forebrain: “90% da informacao recebida pelo cérebro é inconsciente”

pensadas. Se alguma das respostas for sim,
aagao deve ser interrompida e reavaliada.

REDES SOCIAIS — ST—

Com o avango da internet, as redes sociais
@ tornaram-se uma ferramenta poderosa de
andlise do consumidor, feedback e persuasao.
Chohfi diz que elas sao significativas para o
entendimento da audiéncia, pois “agora é
possivel observar o cliente de forma mais
préxima e em larga escala”.

Wave - Consultoria e

SouZa dé 0 exemplo da aplicagéo em . "Nossas decisoes sao emocionais. Antes da consciéncia aceitar uma compra, nosso coragae ja fez a decisao."
redes sociais como o Pmterest eo Site da BrainWave: ,
Instagram. “Nesses sites, 0 nosso cérebro especialistas da possivel perceber como as pessoas gostam
reage mais rapidamente porque imagens empresa defendem de oferecer suas opinides pessoais, e essas

que interacao entre

influenciam nossa percepgao de forma empresas e clientes informacgoes nao podem ser ignoradas.
mais intensa’}diz. Segundo ele, isso mudara em breve “Com o neuromarketing percebemos como
acontece porque fotos transmitem a 0 cérebro reage melhor a uma histéria do
mensagem muito mais rapidamente que que a uma mensagem isolada’ diz o

textos. Ao navegar pelas redes sociais é fundador da Startup 101.

Dai o sucesso de blogs e midias sociais.
a Porém, mesmo a internet sendo

N EU HU N I 0 - ESPEI_H U considerada um trunfo e tanto para as

campanhas de marketing, as midias sociais

Esse neurdnio permite que bocejar. Quase instantaneamente nao permitem explorar sentidos como o

animais e humanos simulem sente-se a necessidade de repetir olfato, por exemplo. No entanto, Baltresca
internamente as agdes de outros 0 ato e muitas vezes & impossivel lembra que adaptacdes podem ser feitas.
semelhantes. Dessa forma, ele faz  reprimi-lo. Muitos cientistas

S : > Segundo ele, a loja fisica pode usar o cheiro
com que alguém imite o consideram essas células como

do publico para atrair clientes, mas a web
pode criar videos com representacoes da ida
a esses estabelecimentos. Com isso, é
possivel fazer com que o consumidor tenha

comportamento de outra pessoa uma das grandes descobertas da
como se estivesse ele mesmo neurociéncia e acredita-se que
realizando a acao. Um bom tenham fundamental importancia
exemplo desses neurdnios em na imitagao e aquisicao da

acdo é quando se vé alguém linguagem. sensagdes similares as reais a partir da agao
dos neurdnios-espelho.
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