SULESSE SULEDSE

SOLUCOES & CONSULTORIA

SDS Soluc¢oes & Consultoria

Solution & Different System

R. Dr Paulo A. Arantes, 12
03451-090 Vila Carréo —SP Brasil
Fone: +55.11.9934-7593

e-Mail: edgard@sdsconsultoria.com
edgardbataglia@globo.com

SINDCONT : 03/12/2020 Apresentacao

Neuromarketing nos Negécios



‘4
SOLUCOES & CONSULTORIA

TSP sezrae @

' d’ ' 'a‘ k k | E I F e ® U IOATML & ERSIER P6 ARAS
P ~ e & ¥ 4 }\5..,
o (4 =3
w 13
bri

SOLUGCOES & CONSULTORIA %._

Eng. Edgard A. Bataglia
+55 (011) 99934-7593 &

edgard@sdsconsultoria.com




Cenario Atual

il

“"Cliente bem atendido volta”

Competicao intensa
Ampliacao dos canais de vendas

Expansao do consumo das classes Ce D

Muitos SERVICOS, produtos e marcas
semelhantes

Consumidor mais informado e experiente
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Martin Lindstrom — cientista conhecido como “pai” do Neuromarketing —
explica que Neuromarketing é a ciéncia capaz de identificar os centros de
recompensa dos consumidores, revelando quais estratégias de marketing ou
publicidade sao mais estimulantes, atraentes ou memoraveis, e quais sao
sem graca, repulsivas, aflitivas ou esqueciveis.

“De todas as decisdes que tomamos diariamente, 85% acontecem em nossa
mente nao consciente”, afirma o dinamarqués Martin Lindstrom, um dos
pioneiros do neuromarketing, consultor e autor de A Logica do Consumo.
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MODERN MARKETING

MKT 1.0~
CENTRADO

Forcas propulsoras

Comeo as empresas
veam o marcado

Conceito de marketing
Diretrizes de mkt da

empress

Froposta de valor

INtaracac com os
consumiaores

Desenvolvimento de
procauto

Especificacao do
produlo

Funconal

Transacao
DEns/servicos x
dinheiro

Diferenciacao

Fosiclonamento do
progulo & da empresas

Funcional e smocional

Realacionamento um
Dara«um

Miss30. visao &
valores

Funcional, emocional

e aspintual

Colaboracio um-para
muitos

1V R
j ~ Foco no produto
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Conexoes

Humanas

Marketing 4.0
Apds aproximadamente 5 anos, cl
Com a Era das Comunidades, os
notorledades Wals Ere

informdco

Vale muito indi : panha milionaria na televisao. Vale muito mais uma a\.rallagacl

com boa nota na rede soual do que um texto que d|2 'sobre a empresa”.
A estratégia do marketing é de "conexdes humanas”.

Nos aprofundando um pouco mais no Marketing 4.0, destacamos esses insights para termos total atencdo em nossos planos
estratégicos e planos de marketing.

© SDS Consulting 1993



Vamos tomar uma

decisao !!!!

VOCE QUER UM
APARELHO QUE:

COMPRA NA LOJA E PAGA MUITO CARO

vender um g EM CASA E INSTALA UM SOFTWARE
produto da [ES:LlELyeile

Eu vou te

. . SOMENTE COM ESSE SOFTWARE VOCE
minha loja RNGeprdce ui=tse
VOCE VAI VIRAR REFEM DA MARCA
ETERNAMENTE
SOMENTE PRODUTOS DA MINHA MARCA
SERVIRAO NELE
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TEM CERTEZA
QUE NAOE
INTERESSANTE
ESTE
PRODUTO?
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% statcounter

GlobalStats Press Releases FAQ About Feedback

Apple Samsung Amazon Unknown Huawei

60.09% 2091% 5.45% 4.57% 3.18% 1.7%

Mais de 60 % dos tablets NO
MUNDO sao da Apple.....
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GlobalStats Press Releases FAQ About Feedback

Android Windows 0S X Unknown

37.81% 35.83% 15.28% 8.54% 0.91% 0.79%

Operating System Market Share Worldwide - May 2020

MAS E A 32 EM VENDAS DE SISTEMAS OPERACIONAIS NO MUNDO
POIS SEUS PRODUTOS TEM PLATAFORMA EXCLUSIVA E NAO INTERAGEM
COM OUTROS

ESTRANHO?

Nao... Somente ela sabe utilizar muito bem o que aprendeu em
Neuromarketing para vender seus produtos
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Tat somatovsensorinl

Cartes prefuntal:
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Vista: cbrter

OMato vieun!

Gosto | W Coonlenagio
Ouvido: cériex
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Outro exemplo....
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Experimento de comportamento de consumo

RS3.00 RS6,50 R51.00

A maioria adquiriu a pipoca pequena A maioria adquiriu a pipoca grande
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TECNICA DA ANCORAGEM

A primeira informacao que seu cliente recebe € altamente importante.

Pode ser a base para qualquer tomada de decisao subsequente e definir
o tom para o seu comportamento de compra.

<0s neurocientistas descobriram uma falha no funcionamente da mente
e em como ela chega a decisoes. Como individuos, raramente somos
capazes de avaliar o valor de algo com base em seu valor intrinseco,
mas compara-lo com as opcoes ao r@




R$3.00  RS6,50

A maioria adquiriu a pipoca grande
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Temos reagoes instintivas

NOSSO CER EBRO em 3 segundos ou menos
E PRIMITIVO

As emogoes sao processadas
; > 5 vezes mais rapido que nossos

Ela € chamada de amigdala e controla preeq ¢
2 pensamentos conscientes

suas reagoes e emogoes -
e funciona muito mais répido
do que a sua mente consciente

As Emogoes sao muito mais intensas
que os pensamentos racionais, pous,
elas nos motiva a agir




Nosso cérebro processa imagens
60.000 vezes mais répido que textos

CEREBROS AMAM
(;\ 907 detodes o ddos ue s procssads IMAGENS

e O cerebro € particularmente atraido por
imagens de perigo, sexo e comida.

Bt > Mas nao exagere nos seus emails!
Quando o texto contém imagens, nos gravamos e

compreendemos com muito mais facilidade do que
quando é somente texto.
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o rosto humano

IMAGENS —
RDEROSIOS

- SPECIALMENTE s seres humans forom preetdos )

A parte do cérebro que processa as imagens
€ bem proximo a area que processa emogoes

A natureza favoreceu os humanos com a
capacidade de identifhicar rapidamente
as ameacas e construir relacionamentos.

Nés somos todos capazes de fazer Todas as imagens de rostos roubam a sua atencao, ‘
mas nos bebés é diferente, eles possuem receptores Oﬁ

isso hoje pela simples leitura de =
expressoes faciais que despertam a emogao
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‘5(“ 62-90% do nosso sentimento ~
'Ps‘\x/ sobre um produto é determinado A I M Po RTA N C IA

pela sua cor

I— DAS CORES

Amarelo estimula o cérebro,
a receptividade e atengao aos detalhes.
Ha mais beneficios na escolha da cor

do que parece e podemos imaginar.

Diferentes cores realmente enviam
diferentes sinais para os nossos cerebros.

Azul constroi confianga e admiragao
por parte das outras pessoas.




ATUL

PARTE DO CEREBRO:

Chriex Pré-Frontal

EFEITO: Em tom ascuro
relaciona-se ac poder.

Mals claro, provoca
sensacio de frescor e
higiene, EstA ligatio
PRETO - Lo
PARTE DO
CEREBRO: Amigciala

PARTES DO CEREBRO:
Amigaala & NOcieo Accumbens
- SSTrUtura Rgaca ac prazes
EFEITO: EMOocCao, dinarmmismo,

asculinidade. Em relacio
CONSLIMO pode estirmutlar, No
Cas0 de Mimentos, ou evith-los
2os o lazer)

ROXO
PARTE DO CEREBRO:

PSio Frontal — ligado ao
planejamento de acles
e de movimento € 30

pensamento abstrato
EFEITO: Pode remeter
a mistério. Também sea
relaciona a calma e sensatez

SAIBA O

CONSUMIDORES

MARROM
PARTE DO

CEREBRO: Sistema
LUimbico — estrutura

nterna que
responde pelas
emocdes

EFEITO: E uma cor
pesada Sugere
conssrvagorismo

H o oy, S
CORES NO
CEREBRO

PESQUISAS RECENTES
MOSTRAM QUAIS SAO
AS AREAS ATIVADAS
E OS RESULTADOS NO
COMPORTAMENTO DOS

PARTE DO CEREBRO: Area
Tegmentar Ventral — controla

A SeNsaca0 de recompensa pela
saciedada de fome, sede e saxo
EFEITO: Um tom claro da a
idelia ge nociéncia. O tradicional,
feminiicads & rommpimento

da preconceitos. O pink, © dessjo
de miciar agbes incvicuals

distribuicdo de dopaming
um neurotranamissor
relacionadcio & sensacio
de prazer. Insula —
coordana as emocbes
EFEITO: € a expressio
da neutralidade. Poce
representar indecisdo

e ausancia de energila
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A neurociéncia revela como o cérebro produz o nosso comportamento. Aplica-la as
suas estrategias de marketing. permitira que voceé identifique o comportamento do

seu consumidor € gquais mecanismos voce deve elaborar para que esse processo
seja potencializado.

Neurociéncia + marketing = NEUROMARKETING




1. Desperte os Neurdnios-Espelho
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[Mostrar seu produto sendo consumido por outros,] ISso fara com que as pessoas
tenham vontade de experinmenta-lo. O "neuronio-espelho” € o motivo pelo qual
imitamos involuntariamente outras pessoas. Um bom exemplo € o ato de bocejar,
quando vocé vé alguém bocejando € inevitavel nao bocejar também.




2. Eleve os marcadores somaticos
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O neuromarketing revela que os consumidores tendem a se fidelizarem as marcas

que os atenderam bem e que possuem valores que eles compartilham. Sensacoes
positivas fazem os consumidores se lembrarem de vocé



3. Injecao de Dopamina ,,S!_-?;.’J’
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Muitas decisOes se baseiam emd@eﬁé)nenaas positivas passadas. Comprar libera uma

substancia chamada dogam:ﬁ% que uma das substancias mais viciantes e sedutoras.
O inconsciente grava essa lembranca e aguarda ansiosamente para uma nova

injecao. Quanto melhor for a experiéncia de compra, mais tentado por comprar

novamente de voceé ele ficaral



4. Dé passagem ao marketing sensorial

SOLUCOES & CONSULTORIA

, Seus beneflmos, as vantagens competntlvas- As caixas

X Evem com o perfume da loja e tomam

€ ao serem abertas. Quanto mais caixas abertas, mais cheiwroso
ficara o quarto, casa ou escritorio, portanto, comprar sempre € quase uma obrigacaol

da empresa




5. Desafie o cérebro
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O cérebro adora um desafio. mas para o Inconsciente o menos & sempre mais.

Portanto seja direto e objetivo no jogo proposto e nao se exceda nas informacodes,

pois ISs0 pode leva-lo a abandonar o inconsciente na hora de efetuar a compra.
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Vamos exemplificar algumas
formas de trabalhar um
estabelecimento comercial




Loja Perfumada Defeitos Escondidos

Um perfume traz lembrangas e deixa Com iluminagéo indireta, o cliente SOLUGOES & CONSULTORIA

0 consumidor mais emotivo. Segundo enxerga menos os detalhes de seu

pesquisa alema, perfumar o ambiente corpo, fica mais satisfeito com a
aumenta em até 15% a probabilidade roupa e acaba comprando

de uma venda

Preco Simples
O formato certo do preco faz parecer
qo valor € menor. A forma “12” é

melhor do que “12 reais” ou “12,00".
Se as letras forem pequenas o pre¢o
parecera ainda menor.




Visao Total

O pé direito alto permite ao consumidor
ter uma visao ampla. Desta forma,
tentara a circular por toda a loja,

aumentando as chances de compra

Caminho maior

Escadas ou corredores sao
posicionados na forma que o cliente
precise andar pela loja inteira. O ' '
objetivo é fazer com que ele passe por Prova d Ores
diversos setores da loja e seja tentado
a comprar

SOLUCOES & CONSULTORIA

Espaco para Experimentar

Quanto maior o provador de roupa e lugares
para pendura-las, mais a vontade o consumidor
fica. Isso faz com que ele passe mais tempo

experimentando pecas, 0 que aumenta as
chances de compra




Cores que dao fome Sl .
o i
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0 vermelho estimula o apetite. Nas lanchonetes de
fast food, essa cor esta em logotipos, imobiliario,
embalagens e as vezes uniforme do atendente. O

consumidor fica com mais fome e come mais
rapido, dando espaco para outras pessoas

Escolha rapida

O cardapio nao tem muitas opgoes porque,
se a variedade for muito grande, o
consumidor demora demais para escolher,
salvo se isto e uma estratégia de marketing
da empresa



Prato chique — b
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Nomes rebuscados nos pratos fazem o cliente
pagar mais. Pagar R$ 60 por um “cozido de carne”
poed parecer muito, mas é aceitavel num “Boeuf
Bourguignone” (nome francés do mesmo prato”

Primeiro os precos mais altos

O cardapio costuma trazer primeiro os
pratos mais caros, depois os médios e so
entao os mais baixos. Vendo o preco
mais caro primeiro, o consumidor tera a
ilusao de que o restaurante vale a pena

A armadilha dos R$ 0,99

Precos que terminam com 0,99 ou 0,95 sao
chamados de “precos psicologicos” porque dao
a impressao de serem més. Um prato de R$
29,99 parece mais perto de R$ 20 do que R$
30



Sentido Anti Horario

Pesquisas mostram que clientes gastam 7% mais | = ‘
quando andam no sentido anti-horario, porque é Bl SOLUCOES & CONSULTORIA
natural para o cérebro. Na direcao oposta, ha
desconforto e associado a velocidade. As lojas
buscam uma organizacao de produtos para
estimular o caminho natural

Carrinho Cheio

Quanto maior o carrinho, maior a tendéncia de o
consumidor comprar mais. Dez itens parecem
muito se estiverem num carrinho pequeno mas
em um carrinho maior parece que ha poucos
itens




Cores que transmitem sucesso e credibilidade.
BRANCO: tranquilidade
AMARELO: transparencia na negocia¢ao
AZUL Sucesso e Produtividade
Pesquisas indicam que a credibilidade é conquistada
mas se inicia com uma boa impressao

Mesa organizada e ampla

Muitos papéis em cima da mesa dao
a impressao que vocé é muito
ocupado e podera nao ter tempo
suficiente para o cliente

SOLUCOES & CONSULTORIA

Luminosidade

Locais mais iluminados com luz
natural transmitem tranquilidade ao
cliente deixando-o0 mais a vontade
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A principal descoberta é a de que cerca de 85 % do processo de decisao

NAO acontece na parte do cérebro que comanda o pensamento
racional, mas naquele que controla instintos de sobrevivéncia, emocoes.

Esta parte do cérebro é Visual, emotiva e gosta de simplicidade.

Técnica da “Barriga no Balcao”:

Ouvir o consumidor no ponto de venda &
fundamental e faz toda a diferenga.
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9 dicas praticas de marketing DIGITAL para
escritorios de negocios em geral

1. Marque sua presenca digital

Se vocé ainda nao tem uma presenca forte na Internet, € hora de pensar seriamente nisso. As pessoas estao

conectadas praticamente o tempo todo e, quando precisam de qualquer tipo de servico, buscam as melhores
opcoes na Internet. Quem nao é visto nao é lembrado.

2. Site e SEO

Tenha muito cuidado com o design e a arquitetura da informacao para tornar a experiéncia dos visitantes
o mais agradavel e facil possivel. Prefira uma plataforma responsiva (desktop e mobile) e que permita
customizacoes para que vocé tenha um site que é a cara do seu escritorio de contabilidade. Nao se
esqueca de investir em SEO, ou seja, em Otimizacao para Mecanismo de Busca. Quando as suas paginas
da web sao otimizadas, incluindo os posts do blog, vocé torha o site mais visivel para quem esta buscando
palavras-chave associadas ao seu servico, produto ou marca, a partir de mecanismos de pesquisa como o
Google.
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9 dicas praticas de marketing DIGITAL para
escritorios de negocios em geral

3. Participacao em eventos

Networking é algo que nao pode faltar para um escritorio de contabilidade. Quem nao é visto nao € lembrado

4. Blog

Vocé, mais do que qualquer outra pessoa, ja deve saber da importancia da sua profissao e o tanto de
problemas que ocorrem e conta-los pode atrair clientes.

5. Redes sociais

Seu conteudo de qualidade nao pode ficar escondido. Conforme as pessoas se interessem pelo que vocé tem
a dizer, visitarao seu blog, seu site, e construirao uma relacao de confianca.

6. E-mail marketing

Relaciona-se frequentemente com essas pessoas — sejam elas leads ou clientes
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9 dicas praticas de marketing DIGITAL para
escritorios de negocios em geral

7. Marque presenca ha sua regiao

Marketing para escritorios de negocios nao é apenas Marketing Digital. Vocé sabe muito bem o quanto vale
a recomendacao de um cliente, a entrega de um cartao de visitas para um gerente de uma empresa e um
bom relacionamento com seus vizinhos e amigos

8. Anlincios em revistas especializadas

As revistas especializadas sao boas fontes de clientes e 6timos instrumentos de Marketing para

escritorios de contabilidade

9. Conte com a recomendacao
¢ Marketing 4.0

Mais do que nunca, as pessoas estao atentas a bons comentarios sobre produtos e servicos. Quando um
escritorio de contabilidade é recomendado por alguém de confianca, dificilmente a pessoa buscara outra

opcao.



O CLIENTE APARECEU NO ESCRITORIO..... SO

oooooooooooooooooooooo

....... E AGORA???
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Origens da PNL, Programacao Neurolinguistica € uma ferramenta poderosa se usada
adequadamente, aplicando seus fundamentos de forma precisa. Um dos
fundamentos deste processo seria o “remodelar”, isto é: alterar uma crenca
enraizada para atingir um objetivo.

Para se estabelecer uma comunicacao efetiva entre as pessoas, € preciso entender
o0 modelo do outro e se comunicar por meio desses valores, atingindo de forma
certeira sua maneira de ver o mundo.

Como se percebe, aplicar esses conceitos de PNL em vendas so pode trazer otimos
resultados!
Para entender o modelo do outro, eles dividem a¢ pessoas em 3 perfis:




P.N.L. SOS
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Visuais: aqueles que enxergam um _quadro mental em suas cabecas e preferem entender as coisas
por meio de imagens, graficos, filmes, esquemas e outros recursos visuais. Costumam falar muito
depressa tentando expor essas imagens.

Auditivos: falam mais devagar, de forma clara e pausada. O raciocinio é mais analitico. E preciso
explicar claramente, querem ouvir uma voz convincente.

Sinestésicos: eles precisam sentir as coisas para compreendé-las. Costumam tocar nos outros quando
falam. O sentimento e o tato sao importantes para eles. Alguns falam muito devagar, sentindo cada
palavra e reacao das pessoas e outros depressa e te cutucando

Uma boa maneira de usar o PNL em vendas (e na vida) &, ao se identificar o perfil de seu interlocutor,
se comunicar com ele por meio desse canal preferencial.
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P.N.L. Exemplos

Uma forma muito usada de se identificar esses perfis € analisar as palavras usadas pelas
pessoas para descrever suas experiéncias.

As palavras sao como “rotulos” de nossa maneira de pensar, revelando nossos modelos mentais.

Veja 3 frases que querem dizer a mesma coisa, mas pronunciadas por diferentes perfis que vao
comprar um produto para revender:

VISUAL: Logo vi que este produto era bom. Ficou claro para mim que ia permitir o maior numero de vendas.

AUDITIVO: Escuta so: este produto € musica para meus ouvidos, vamos trabalhar feito uma orquestra!
Vai ser um estrondo de vendas.

SINESTESICO: Até me arrepio de pensar neste produto! S6 de por a mao nele senti que era macio e
anatomico, ideal para agradar os nosso clientes.

© SDS Consulting 1993 51



P.N.L. Agora finalizando realmente...

Dicas de PNL em vendas

1. Identifique o perfil do comprador: visual, auditivo ou sinestésico
2. Use a técnica do espelho, em que vocé imita a postura, os movimentos

3. Fale sempre olhando nos olhos
4. Tente se manter na mesma altura da outra pessoa quando estiverem sentados

5. Vocé tem um jeito proprio de expor suas ideias mas dé preferéncia ao jeito de ser do cliente,
transforme seu perfil no dele!

6. Ao iniciar sua apresentacao, antes de falar dos beneficios de sua solucao, identifique as
necessidades do cliente

7. Mude o velho modelo mental: Nao pense em “fechar uma venda rapidamente”, pense em
como “ensinar” ao cliente que aquela solucao é ideal para ele.

8. Fale “como” o outro quer ouvir, nao “o qué” ele quer ouvir.

9. Quando surgirem obje¢oes, nao apresente rapidamente seu roteiro de “como contornar objecoes”
Entenda o medo, a duvida dele, a necessidades do cliente.



P.N.L. Agora finalizando realmente... —n =
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10. Pergunte para o cliente, com sinceridade: o que é importante para vocé? Mostre que se preocupa
em atender esses valores.

11. Encare a venda como o processo de “descobrir” o comprador dentro do cliente
12. Observe a linguagem corporal do comprador

13. Nao venha com respostas prontas. Quem tem as respostas € o comprador. Entenda o qué esse cliente
precisa?

14. Crie ancoras: sentimentos positivos para seu cliente associar ao fechamento da venda, como por
exemplo: satisfacao de atingir metas, tranquilidade de ter relatérios completos

15. Descubra os padroes de compra da outra pessoa, nao tente persuadi-lo a comprar a partir dos seus
esquemas mentais.

16. Atente para a resposta da liguagem corporal do cliente e mude sua abordagem, se necessario.

17. Tenha em mente uma atitude de influenciador, nunca de manipulador!

18. Entenda e faca o cliente perceber que seu desejo nao € meramente fechar uma venda: vocé
guer entregar um valor, algo importante para ele alcancar um objetivo futuro.



RESUMINDO....... —n =
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Utilize imagens.

Estudos indicam que o ser humano compreende muito melhor imagens a palavras, portanto, sempre ao
anunciar um produto ou servico, utilize das imagens para causar sensacoes no inconsciente do seu publico.

Foque no que o cliente precisa

Chega de dizer todas as qualidades do seu produto ou servigo para o seu cliente, foque em dizer sobre o

que o produto faz para o seu cliente, o quao duradouro é aquele material, ou beneficios que ele podera
ter a longo prazo.

Cuide do seu ambiente.

Para que o seu publico se identifique com a sua empresa, a empresa precisa ter o ambiente de acordo
com aqueles que a frequentam. Seja na cor do local ou no cheiro, o consumidor precisa ter uma

experiéncia positiva com o ambiente.



RESUMINDO....... —n =
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Conte sua histadria.

N3ao saia por ai tentando convencer alguém de que o que vocé vende é bom. Conte histérias, de como foi
a decisao de abrir o seu negdcio, ou dar continuidade nele. Conte experiéncias com outros clientes, e tudo

que for relevante para o lado sentimental do ser humano, essa ¢ a técnica que chamamos de storytelling.

Saiba ler o cliente.

A ansiedade pode acabar com uma venda, portanto esteja tranquilo e saiba ler o seu cliente! Preste atencdo no
gue o corpo do seu cliente diz, é ele quem vai te indicar a melhor forma de lidar com aquela venda.

Atenc¢ao a sua linguagem corporal

Assim como o cliente utiliza de linguagem corporal, e vocé pode |é-lo, o inverso também acontece! Portanto

postura ereta, mostre com gestos e olhares, de forma suave quais suas intencdes de venda. Evite colocar a

mMao na nuca, cruzar os bracos e sem exageros, copiar alguns gestos pode fazer com que ele se sinta
familiarizado.
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