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RESUMO

Esta pesquisa tem como objetivo verificar a diferenca entre a pesquisa de Neuromarketing e a
pesquisa de marketing, com énfase nos principais aspectos de cada tema para comparacfes. Ao
analisarmos o ambiente contemporaneo vinculado ao publicitario foi possivel perceber a
grande necessidade pela busca por técnicas que ajudam na compreensdo da relacdo que
0 produto/servigo causa no consumidor, assim deve ser escolhido o método que melhor
se encaixa no seu problema. Foi analisado diferentes autores da area, aplicando uma
entrevista em profundidade com o profissional da &rea de Neuromarketing, e da area de
Marketing, aplicando ndo somente a entrevista, como também foi desenvolvido
pesquisa bibliografica em livros, sites e revistas, finalizando com uma anéalise
comparativa de dados.

PALAVRAS-CHAVE: Neuromarketing; Marketing; Tipos de Pesquisa.

INTRODUCAO

Ao ser analisado o ambiente contemporaneo vinculado ao publicitario,
é percebido a grande necessidade pelo estudo das técnicas que ajudam na compreensao
da relacdo que o produto/servigo causa no consumidor. Diante deste contexto, fala-se
muito sobre a pesquisa de mercado tendo em vista a importancia de se conhecer a fundo
as necessidades.

Desta forma, esse trabalho propde em primeiro plano identificar diferencas e
semelhancas, vantagens e desvantagens, da pesquisa de Marketing e do

Neuromarketing.
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A partir da uma analise do mercado atual, é percebida a competitividade entre
empresas, em que a preocupacdo com seus clientes torna-se um diferencial. Com base
na constante investigacdo sobre a mudanga do comportamento do consumidor, este
estudo tem como principal objetivo exemplificar para os profissionais ativos nesta area,
a importancia de escolher o método mais assertivo para executar a melhor acao e reacao
no seu negdcio, destacando inlmeras estratégias de Marketing e Neuromarketing que
podem ser utilizadas pelas empresas, abrangendo vérias técnicas, auxiliando na tomada
de decisdo, para que ndo haja possibilidade de falhas e seja como um auxiliador nas
execucoes.

Para gerar a ascensdo do empreendimento, os profissionais optam por escolher
um tipo de pesquisa criando uma oportunidade de buscar mais informag6es sobre o seu
consumidor, fazendo com que crie fidelizacdo. Visto que um cliente fiel
espontaneamente torna-se advogado da marca.

No contexto apresentado, a pesquisa de Marketing é o ato de recolher
informacdes, e dados, que segundo Kotler (1998), podem ser aplicadas nas mais
diversas areas possibilitando novas oportunidades de negdcios no mercado, tendo em
vista a demanda e necessidades no cliente, no qual os correspondentes muitas vezes
podem sofrer influéncias de seu meio social, ndo correspondendo com as expectativas
do pesquisador, devido a ansiedade, tenséo e falta de conhecimento.

Ja a pesquisa de Neuromarketing exibe resultados através da utilizacdo de
aparelhos neuroldgicos, correlacionando o recolhimento de informacgdes com a ciéncia,
exibindo resultados fundamentados, pela utilizacdo da tecnologia, fazendo com que
mesmo tendo influéncias, os correspondentes fornecam respostas que podem
ser analisadas criteriosamente.

O desenvolvimento deste estudo, contou com uma analise bibliografica, de
diversos artigos e livros, em volto do tema, para melhor entendimento e andamento
deste projeto. Contando com auxilio de entrevista em profundidade, com pesquisadores
e especialistas, que foi de fundamental importancia, pois além de mostrar o lado teorico,
foi apresentado o lado pratico, e real do dia a dia.

Ja que profissionais atuando na area, passam mais credibilidade e entendimento

sobre as duas pesquisas propostas para comparacdes. Finalizando assim os
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procedimentos, com uma analise comparativa de dados, fazendo uma uni&o de todo o
contetdo adquirido, para que desta forma o estudo obtenha éxito.

O seguinte trabalho estrutura-se com uma apresentacdo dos principais aspectos e
procedimentos da pesquisa de Marketing e Neuromarketing, discorrendo sobre o tema,
exibindo os principais aspectos das pesquisas, € em seguida serd demonstrado as

possibilidades, de se complementarem, auxiliarem e se diferenciarem uma da outra.

2- PESQUISA DE NEUROMARKETING

O Neuromarketing estd ligado as areas cerebrais que processam algumas
informagdes, junto a Dopamina, um neurotransmissor, que estimula o sistema nervoso
central, e que esta ligado aos nossos comportamentos, ativando o prazer relacionado a
compra, representa a interacdo interdisciplinar de &reas como a psicologia, a
neurociéncia e o marketing (ZALTMAN, 2003)

Figura 1- A Heranca genética®
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hormdnio Dopamina por nosso cérebro, ele cria uma atragdo pelo produto que ainda ndo

5 Figura 1- A Heranga genética. Disponivel em: <http://www.outromundo.net/o-complexo-r-heranca-genetica-
reptiliana/> Acesso em: 16 nov.17.
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foi adquirido, e é esse o sentido que o profissional de Neuromarketing procura entender,
funcionando como o ponto central para estudar e analisar.

A pesquisa de Neuromarketing é feita a partir da observacao por aparelhos, de
area cerebrais que se ativam.

O cérebro possui trés areas basicas, o Reptiliano, o sistema libico, e depois o
cortex, sendo trés camadas evolutivas. Nelas se concentram as emocdes, instintos,
razdo, juizo e pensamento consciente. S&o utilizadas ressonancias magnéticas, que
apontam as areas de ativacdo, demostrando quais as sensacfes do pesquisado, sobre o
tema de pesquisa aplicado. A ressonancia também funciona como sendo localizacionista
ao ativar as amigdalas cerebrais, demostra que o individuo estd com medo, o cértex,
tomada de decisdo. (CAMARGO P. 2007). O neuromarketing, atraves das técnicas de
neuroimagem, explora as percepcdes e as respostas inconscientes (ZALTMAN, 2003),
fornecendo importantes leituras dos pensamentos (WALTER 2005) e das experiéncias
dos consumidores (ZALTMAN, 2003). Estas técnicas quando bem exploradas, podem
substituir as tradicionais pesquisas de marketing por exemplo.

Os resultados da pesquisa de neuromarketing, apOs serem analisados e
transcritos, seus resultados podem ser significativos para a resolulcdo do problema de
marketing, uma vez ,, uma vez que se atinge as emocodes e sensa¢des do consumidor no
momento da pesquisa para uma analise de propaganda, embalagem, ou produto.

Segundo Equipe Shie, Instituto de Neuromarketing, ao efetuar os procedimentos
de Neuromarketing, o profissional da area Marketing obtém andlises precisas sobre as
reacOes e sensagdes que o pesquisado apresenta, como a alegria, tristeza, raiva e medo.
A alegria é a felicidade ao visualizar, sentir, ou pensar sobre o0 assunto da pesquisa. A
tristeza seria a falta de interesse do individuo sobre o tema, ou frustracdo acerca do
produto apresentado, podendo causar essa sensacdo. Ja 0 medo passa a ser uma de
defesa criada pelo inconsciente. O individuo ndo esta confortavel, pode ndo conhecer
sobre o tema. E a raiva € a responsavel pela superacdo de dificuldades, podendo ser
construtiva quando o individuo teve interesse sobre o assunto apresentado, porém
gostaria que fosse alterado alguns aspectos, ou ruim, quando a decepcao por parte dele.
A importancia de analisar estas sensacfes, € 0 processo de se transcrever. Uma vez que
foi analisado um produto, por exemplo, que causou tristeza no entrevistado, deve-se

alterar sua forma de apresentacao, embalagem, cor, toda sua aparéncia exterior. Ja medo



“>’ ~ Sociedade Brasileira de Estudos Interdisciplinares da Comunicagao
INTER XX Congresso de Ciéncias da Comunicacdo na Regido Centro-Oeste — Campo Grande - MS — 15 a 17/6/2018

e raiva, podem apresentar aspectos incoerentes sobre 0 objeto estudado ou propaganda
analisada.

Figura 2 - O que queremos descobrir.

Para entender o comportamento do consumidor, surgem alguns campos que
precisam inicialmente ser estudado a fundo. Ao compreender o0 comportamento
econbémico do consumidor junto ao comportamento do macaco, € percebido que o
homem possivelmente sdo seres irracionais e que nao pensam na hora da compra, e
cometem varios erros “Nao agimos em funcdo do futuro, mas sim do presente, sofremos
mais quando perdemos dinheiro, do que nos alegramos quando ganhamos’’
(CAMARGO P. 2007).

Ou seja, € provado a todo momento que nosso cérebro toma decisdes antes de
termos consciéncia, se algo serd necessario para nos nagquele momento.

O sistema cerebral funciona bem para questdes de sobrevivéncia e reproducéo,
que sdo provocados por nossa histOria, 0s ancestrais, segundo o entrevistado Pedro
Camargo “Pescavam seu peixe nos rios e lagoas, e ndo em ilhas refrigeradas em
supermercados, cagavam seu alimento em matas e ndo em agougues, matavam sua sede
nas bicas e ndo em garrafas, como fazemos’’, continuando a ter as mesmas
necessidades, mas agora com mais facilidade porque os produtos estdo cada vez mais

acessiveis e praticos.®

6 Figura 2- O que queremos descobrir. Disponivel em< <http://neurobusiness.com.br/neuromarketing/>. Acesso em:
26 out. 2017.
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O consumo € influenciado pelas nossas condi¢des organicas relacionadas ao marketing
inserido no produto, o que realmente precisamos comprar? As escolhas baseiam-se em

nosso fundo emocional.

2.1- PROCEDIMENTOS DE NEUROMARKETING

E possivel realizar vérias aplicagbes para a pesquisa com técnicas diferentes, o
Neuromarketing, cada vez mais apresenta aparelhos que se complementam e séo
assertivos para cada tipo de pesquisa, abaixo exemplos:
Ressonancia magnética funcional- FMRI

Com a Ressonancia Magnética € possivel captar e mostrar exatamente quais
partes foram ativadas durante uma determinada situacdo no cérebro, como assistir um
comercial, ler uma propaganda, ou algum video institucional sobre produtos ou
empresas. (RIBEIRO S. NEUROBUSINESS)

Eletroencefalograma- EEG
Eletrodos sdo distribuidos sobre o couro cabeludo e com a ajuda de um
amplificador, as atividades cerebrais s&o distribuidas atraves de gréaficos (RIBEIRO S.
NEUROBUSINESS)

Mynd® -EEG

Variacdo do EGG, mas simples e dindmico, capta atividades cerebrais através de
bluetooth. Os procedimentos da pesquisa de Neuromarketing, sempre analisa
neurotransmissores que invadem o cérebro, causando reacOes e sensagdes. (RIBEIRO S.
NEUROBUSINESS)

Ao entender os motores psicoldgicos da compra, utilizando técnicas de
neuromarkting, grandes empresas conseguem, testar, analisar e refazer suas campanhas,
embalagens, produtos e toda e qualquer ideia.

Técnicas de Neueromarketing, podem auxiliar no uso das embalagens de certos
produtos, relacionando texto, cor e imagem apresentados, uma vez que € sabido que 0
consumidor é atraido por embalagens vibrantes e que impressionam. Segundo o
Instituto de Neueromarketing, as cores podem evocar uma ampla gama de emocdes,

com estudos mostrando consistentemente uma ligacdo entre certas cores e certas
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emocOes. Analise esta que a pesquisa de neuromarketing explora, tanto em anuncios,
embalagens, e qualquer tipo de criagéo publicitaria.

A eficiéncia de um anuncio publicitdrio é testada pela pesquisa de
Neuromarketing, por meio de comparacdes de andncios mais antigos, com anuncios que
ainda serdo vinculados pela marca, em que a propaganda que gerar mais atividades
cerebrais em determinadas areas do cérebro, sera em sua maior parte a propaganda de
maior impacto com o publico.

Avaliacdo de satisfacdo, é feita através da identificacdo de respostas emocionais,
por meio do aparelho EGG, demonstrando altos niveis de engajamento ou excitacdo
emocional em relagdo a um produto. Se por exemplo, o consumidor reage com altos
niveis de frustracdo em resposta a um produto, entdo é evidente, que 0 mesmo deve ser

reavaliado, segundo o instituto de neuromarking.

3- PESQUISA DE MARKETING

“O marketing consiste na tomada de a¢fes que provoquem a reagdo desejada de
um publico-alvo.” (KOTLER, 2000, p.34), ou seja, um ambiente amplo e que precisa
ser verificado e estudando diariamente, para que possamos atingir nosso objetivo e
entender a relacdo com do produto com seu consumidor. Para isto as pesquisas de
Marketing sdo desenvolvidas afim de auxiliar todo e qualquer profissional que tenha um
problema real e que precise delimitar seu problema gerencial ou de pesquisa.

A pesquisa de marketing, segundo (FAUZE N. MATTAR), é dita como uma
declaracdo de alguém sobre um produto ou servico apresentado, quando aplicada em um
determinado grupo ou individual, para diversos prop6sitos.

Indo além de responder simples perguntas, ela auxiliar no desenvolvimento de
produtos, ajuda na progressdo de ideias criativas, tornando-se um aliado para o
profissional de marketing, e facilitando o entendimento de seu publico. (FAUZE N.
MATTAR),

Segundo Kotler (2006, p.100) o processo de pesquisa de marketing é formado
por 6 passos, como a Definigdo do problema, onde existe uma investigagdo de um
futuro ou provavel problema, apanhando possibilidades. O levantamento do problema é
de enorme relevancia., para que o observador entenda as reais insuficiéncias que devem

ser otimizadas. O proximo passo € o Desenvolvimento do plano de pesquisa, que se
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relaciona com a evolugdo de um plano, para que seja eficaz no recolhimento de dados,
que se tornem necessarios e que sejam capazes de responder ao problema particular da

pesquisa.

Os geradores de informac6es podem ser conseguidos por pesquisas que engloba
dados primarios ou secundarios. Normalmente, o observador comeca a averiguagdo por
meio dos dados secundarios. Quando esse dado ndo supre o que é pedido e que se torna
necessario, ou ndo exibem resultados verdadeiros, o observador deve colher dados
primarios. Proximo passo é a Coleta de informacdes, onde frequentemente ocorre um
nimero maior de erro, pois precisa da cooperacao dos entrevistados, que podem sofrer
influéncias, e ndo responder de forma sincera. (KOTLER, 2006, p.100) A Anélise das
informacdes vem em seguida, com a formulagdo dos dados do observador. Afim de
esclarecer as informacg6es e dados ja coletados, e a partir de ai obter resultados. Logo
apos, vem a Apresentacdo dos resultados onde é constituido a producéo de relatorios
com elementos com relacéo a pesquisa, apresentando toda sua metodologia empregada.
E para finalizar, devemos fazer a Tomada de decisdo, que estabelece a andlise da
pesquisa de marketing. E por meio do que ele obter como resposta, analisa e se
posiciona para saber se sera relevante continuar ou ndo com o projeto. A pesquisa de
marketing tem como principal aliada a entrevista, sendo um método de total
importancia, onde o consumidor sinta liberdade em relatar suas vivéncias, contar sobre
seu dia a dia, falar sobre suas dificuldades e seus momentos de alegria. (KOTLER,
2006, p.100)

E a partir desse método, o mediador conseguira tirar informacdes valiosas, que
sO irdo melhorar e aprimorar o servico. Portanto, a entrevista focalizada em grupo é de

fundamental importancia na pesquisa de marketing.
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Figura 3 - Desenvolvido pelo autores.

A pesquisa qualitativa é sempre apropriada quando uma determinada empresa

enfrenta alguma situacdo incerta ou exibe resultados totalmente diferentes do que ela
esperava. Este tipo de pesquisa pode ter resultados antes ou depois do fato pesquisado.
Os métodos de pesquisa qualitativa sdo baseados em pequenos resultados e ndo em
numeros, a discussdo em grupo € a técnica mais utilizada quando se trata de pesquisa
qualitativa, porem existem varias outras formas de se pesquisar utilizando este mesmo
método. (MATTAR, 1996).

A pesquisa qualitativa é sempre apropriada quando uma determinada empresa
enfrenta alguma situacdo incerta ou exibe resultados totalmente diferentes do que ela
esperava. Os métodos de pesquisa qualitativa sdo baseados em pequenos resultados e
ndo em ndmeros, a discussao em grupo € a técnica mais utilizada quando se trata de
pesquisa qualitativa, porem existem varias outras formas de se pesquisar utilizando este
mesmo método. (MATTAR, 1996).

Cada técnica de pesquisa qualitativa traz vantagens e desvantagens, muitas vezes
seus dados obtidos podem ser a favor ou contra aquilo que esta sendo observado.

Ao analisar estas técnicas, juntamente com as técnicas de Neuromaketing, €

percebido que antes de todo um estudo neurolégico acerca de algum dado, existe uma

" Figura 3 — Desenvolvida pelos autores. Larissa Del Nero Lepre e Bruna Verissimo da Mota Verardo.
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técnica de pesquisa de marketing, ou seja cada metodologia, complementa uma a outra.
A pesquisa de Neuromaketing, utiliza métodos neuroldgicos, para compreender a partir
de aparelhos especificos como funciona a reagdes e percep¢des do seu consumidor, a
respeito de um determinado produto. Ja a técnica de marketing, pesquisa qualitativa,
podem utilizar profissionaisqualificado em psicologia, antrop6logos e mediadores que
através de amostragem, apresentam resultados para o item pesquisado.

Com as tecnologias sendo usadas a favor do Marketing, os resultados para as

pesquisas vém sendo cada vez melhores e precisos.

4- PESQUISA DE NEUROMARKETING X PESQUISA DE MARKETING

Foram exemplificadas varias técnicas para a pesquisa de Neuromarkting e a
pesquisa de marketing. As técnicas de Neuromarketing que desde a coleta de
informaco até sua analise, tem a ciéncia aplicada em prol do pesquisador. E percebido
0 campo do cérebro em que mais foi excitado, atingindo por consequéncia o objetivo
proposto pela pesquisa, de forma mais precisa.

A pesquisa de marketing por si s0, € a técnica mais utilizada para se resolver um
problema real de marketing, sendo ela primaria, secundaria, qualitativa ou quantitativa.
Os correspondentes respondem de forma livre a indagacéo feita pelo mediador, porém o
mesmo pode e sofre influéncias de seu meio social. Ao sentir-se com medo, timido ou
sem conhecimento para o assunto, por estar diante de umprofissional que ndo o
conhece, em um ambiente desconhecido. Isso faz com que suas repostas sofram
modificagdes do que o mesmo sente a respeito do tema questionado, o correspondente
pode modificar ou mascarar suas respostas reais devido a essas influencias.

Ao analisarmos estes dois tipos de pesquisas, a pesquisa de Marketing, com 0s
processos de Neuromarketing, é concluido que ambas nos serve como auxilio na
capitacdo de respostas reais baseadas no conhecimento do grupo pesquisado sobre o
tema. Portanto uma pesquisa de marketing, deve ter as tecnicas de Neuromarketing,
como aliada, uma vez que um complementa a outra.

Portanto € a partir do estudo da pesquisa de Neuromarketng, junto aos aspectos
das pesquisas de Marketing, que fazem das escolhas dos profissionais da area, mais
assertivas. Se o profissional ndo estudar as influencias das percepcdes, a natureza do
ser humano, a psicologia, ele ndo consegue desenvolver uma estratégia de marketing

correta, e é com a coesdo da estratégia que o mesmo consegue identificar os desejos e

10
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necessidades do consumidor, e uma vez que se superando as expectativas de seu
publico, isto tona-se base para ele.

O profissional de marketing que enxerga na pesquisa de Neuromarketing, uma
forma de auxilio e complementacdo de sua pesquisa, estd optando por escolhas
assertivas. Ao entender os vieses das entrelinhas de qualquer resposta que se obtém
pelo correspondente, em uma aplicacdo da pesquisa de marketing, as chances de falhas
para a instituicdo, tornam-se minimas, um exemplo disto, € compreender quando o
entrevistado esta falando a verdade, ou estd apenas querendo dar a resposta correta ao
pesquisador.

Ao analisamos 0 custo de cada pesquisa podemos perceber que a pesquisa de
Marketing por ndo fazer uso de aparelhos neuroldgicos, profissionais qualificados e
treinados para esses aparelhos, entre outros, acabam tendo um custo menor. O
Neuromarketing exige um valor gasto maior, devido a tecnologia que esta atrelada a sua
pesquisa. Portando, a empresa ou pessoa que optar pela aplicacdo da pesquisa de
marketing ou neuromarketing em seu processo, deve observar o custo beneficio que a

pesquisa ira causar para cada tipo de problema gerencial.

PESQUISA DE MARKETING

PESQUISA DE NEUROMARKETING

Pesquisa Qualitativa:

A pesquisa qualitativa proporciona melhor
visdo e compreensdo do contexto do
problema, baseada em pequenas amostras que
proporcionam  melhor  percepges e
compreensdo do contexto do problema

(MALHOTRA,2004)

Eletroencefalograma- EEG

Eletrodos s@o distribuidos sobre o couro
cabeludo com a ajuda de um amplificador, as
atividades cerebrais sdo distribuidas atraves
de gréficos (RIBEIRO S.)

Procedimentos:

Estabelecer estratégias, antes, durante e apds
a aplicacdo da pesquisa, tendo seu foco de
marketing definido pode ser considerado
como o principal procedimento da pesquisa
de marketing. (SPINELLI, P.)

Procedimentos:

O Neuromaketing possui como principal
procedimento a analise da percepgdo de seu
correspondente, analise esta que se da, através
das sensac0es, pelo tato, paladar, visdo e fala.
(CAMARGO P.)

11




Sociedade Brasileira de Estudos Interdisciplinares da Comunicagao
XX Congresso de Ciéncias da Comunicacdo na Regido Centro-Oeste — Campo Grande - MS — 15 a 17/6/2018

Resultados:

A pesquisa de marketing, possui variaveis que
podem ou ndo serem controlaveis, € a partir
deste equilibrio que tracamos estratégias para
os resultados coletados, o calculo amostral
pra gque a pesquisa seja validade é um viés,

gue precisa ser considerado. (SPINELLIP.)

Resultados:
Os resultados da pesquisa de Nueromarketing,
de confiabilidade

mostram um  grau

significativos, uma vez que se analisa

percepcbes e  sensacbes acerca do
produto/ideia pesquisada. Porem sdo muitas
as maneiras gue os seres humanos, percebem
os fatos, dificultando na conclusdo de seus

resultados.

Comparagdes:

A pesquisa de Marketing, ndo tem
a tecnologia como sua principal aliada, para
sua aplicacdo, exceto quando é feito por via
Skype, porém este tipo de pesquisa ainda é
viavel muitas empresa, pelo custo e demanda

de tempo que este tipo de pesquisa solicita.

Comparag0es:

A pesquisa de Neuromarkting, possui o
auxilio da tecnologia a seu favor. Porém seu
desenvolvimento e aplicagbes sdo onerosos e
especificos, deve ser feito em local
apropriado, em centros de pesquisa especiais

para a ocasido.

Vantagens:

A pesquisa de Marketing, ainda possui um
custo beneficio menos, em relagdo a pesquisa
de Neuromaketing.

Ela pode ser aplicada de varias maneiras, em
grupo, individual, dupla.

Através da pesquisa de Marketing, vocé
consegue identificar e definir quais as
carateristicas de seu consumidor.

E essencial para identificacio de problemas

acerca do produto/servigo estudado.

Vantagens:

Pesquisa de Neuromaketing, identifica nas
sensacOes demonstrada pelo entrevistado,
benéficos e maleficios em prol do
produto/embalagem/propaganda
estudada.

Utilizacdo da ciéncia a favor da pesquisa
mercadoldgica.

Tecnologia/Ciéncia e pesquisa, com 0
mesmo intuito, identificar e definir quais

as carateristicas de seu consumidor.
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Desvantagens:

A pesquisa de Marketing pra que tenha bons
resultados, precisa ser aplicada por
profissionais qualificados, em que muitas
vezes precisam ser terceirizados, gerando um
custo a mais, para a empresa contratante.
Demanda tempo, desde o seu planejamento
até seu desenvolvimento total.

Possui variaveis que ndo sao controladas.

Desvantagens:

A pesquisa de Neuromarketing, possui como
principal desvantagem o0 custo envolto a
pesquisa, pois sdo utilizados aparelhos muitas
vezes  importados, grandes e que
necessariamente precisam ser gerenciados por
profissionais da area.

Podemos considerar como desvantagem 0s

tabus que existem por tras desta pesquisa.

5- CONCLUSAO

O mercado é influenciado por politica, economia, tecnologia e pela propria
sociedade. Cada ser humano tem uma visdo, uma percepcdo de mundo, em que
chamamos no Marketing de caixa preta. Esta percepcédo depende do sentido, tato, olfato,
visdo, tudo isso cria uma percepc¢do, porém cada um, tem um tipo de percep¢do por
utilizar estes sentidos de forma diferentes. (SPINELLI. P)

Tracar estratégias para sua organizacdo com foco de marketing definido, é fazer
pesquisa de marketing. Todo e qualquer tipo de pesquisa apresenta algum tipo de falha,
tanto a de Neuromarketing, quanto a de Marketing, ambas possuem variaveis que
podem ser controladas e varidveis incontrolaveis, cada pesquisa precisa ser aplicada
com total cuidado com cada publico que ela ird abordar.

Existem para cada situagcdo um tipo qualificado de pesquisa, cabe ao profissional
de marketing, escolher a que mais se adequa, para a resolucdo de seu problema

gerencial de marketing. O principal mito sobre a pesquisa exploradora séo as instituicao
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acharem que um tipo de pesquisa apenas, responde a todos os problemas de sua
empresa, e acabam ndo profissionalizando esta area do marketing que deve ser
considerada como a principal. Ao contratar uma empresa especializada para aplicar a
pesquisa de marketing ou Neuromarketing, a instituicdo estd minimizando as grandes
chances de erro, validando com mais precisao seus resultados.

Deve ser analisado o custo beneficio de cada pesquisa, e assim, investir em um
tipo de pesquisa acertivo, investindo também em sua empresa. E fazer com que aquele

problema observado, resolva-se e torne-se agregador e benéfico para a empresa.
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