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CADASTRE-SE
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Atenção
Estranho mesmo é você
ainda não ter um sofá
desse na sua casa... 

 

homesweethome



3.3 Memória



 

MemóriaElemento totalmente
relacionado à experiência



 

Memória
De acordo com Fernando Kimura,

especialista em marketing, 
a memória pode ser construída 

de duas formas:



Aprendizado explícito que 
acontece de forma consciente.

Aprendizado implícito que 
acontece de forma inconsciente.
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Memória
De acordo com Fernando Kimura,

especialista em marketing, 
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de duas formas:





Memória
Quem não é visto,
não é lembrado!

Se faça presente

Crie memórias positivas



Memória
Podemos impactar

com nossos títulos e
subtítulos:

Pesquisadores da University College London
descobriram que quando alteramos uma
frase de algo familiar, nosso hipocampo é

ativado.



Memória
Podemos impactar

com nossos títulos e
subtítulos:

O hipocampo é a parte do nosso cérebro
considerada o local de armazenamento de

nossas memórias.



Água mole em pedra dura...



Água mole em pedra dura...
tanto bate até que fura!



https://institucional.hortifruti.com.br/comunicacao/campanhas/hollywood/



https://institucional.hortifruti.com.br/blog/novidade-na-hortiflix/



A prática leva 
à perfeição.



A prática leva 
à perfeição.

Patrón



3.3 Emoção







Como acessar o  
lado emocional 

das pessoas?

Emoção



Emoção



Emoção

técnica de contação de história







Use a emoção a seu favor,
oferecendo um contato 

mais humanizado.



3.4 Heurística e vieses







+ ou - 
350 moedas



Nosso cérebro tende a buscar
respostas simples e rápidas 

para perguntas mais
complexas.
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E a esse processo damos o
nome de Heurística!
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A heurística nos leva aos
vieses, que é a tendência

de violarmos nossa
racionalidade.



Viés da ancoragem





Marca líder

R$10,00



Marca líder

R$10,00

R$9,50

Mercado



R$150,00



por R$200,00

SÓ ATÉ AMANHÃ:

de R$400,00



Viés da disponibilidade





3.5 Conformidade e aversão 
à perda



Viés da conformidade



As pessoas tendem  
a seguir a maioria.



As pessoas tendem  
a seguir a maioria.

É o que chamamos 
de efeito manada.
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Viés da aversão à perda
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Princípio da Savana

Teoria de Satoshi Kanazawa 



Princípio da Savana

Teoria de Satoshi Kanazawa 

Acredita que nosso cérebro funciona
como na época dos ancestrais,

buscando as coisas com medo de
acabarem, com um pensamento

primitivo de urgência.



Gatilhos mentais
de urgência e escassez



Gatilhos mentais
de urgência e escassez



Entendendo os vieses:

Surgem em momentos de pressão por falta
de tempo, exaustão, estresse, entre outros.

 



3.6 Efeito priming e halo







Efeito priming



Efeito priming

É uma pré-ativação que ocorre conscientemente
ou não e impacta diretamente na maneira que

reagimos.











Como estimular essa pré-ativação?



S



Anúncios nas redes sociais







Efeito Halo



Efeito Halo
É a possibilidade de uma avaliação inicial de um
item, produto ou indivíduo acabar interferindo no

julgamento de outros importantes fatores. 





Primeiras impressões são
importantes!


