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RESUMO

Este artigo tem como objetivo discutir a estratégia em marketing sob o olhar da neuroanatomia.
Discute-se a importancia dos neurotransmissores da felicidade, em especial, a dopamina, sendo o
neurotransmissor mais facil de modular com técnicas de marketing. O conhecimento do cérebro e o
mapeamento de personalidades por meio dos transtornos é significativo. E possivel conseguir
resultados promissores com a triade: preco baixo, justo e alto. Também é considerado 4 fatores de
interacdo com o consumidor: Interatividade, experimentacéo, conexdo e recompensa. O conjunto
deste estudo vai ao cerne da estratégia do consumidor. H4& margem para novas pesquisas
envolvendo os outros neurotransmissores da felicidade.

PALAVRAS-CHAVE: Neuroanatomia. Neuromarketing. Estratégia. Transtornos de personalidade.

ABSTRACT

This paper aims to discuss strategy in marketing from a neuroanatomical point of view. The
importance of the neurotransmitters of happiness is discussed, especially dopamine, being the easiest
neurotransmitter to modulate with marketing techniques. The knowledge of the brain and the mapping
of personalities through disorders is significant. Promising results can be achieved with the triad: low,
fair and high price. It also considers 4 factors of interaction with the consumer: interactivity,
experimentation, connection, and reward. The whole of this study goes to the heart of consumer
strategy. There is scope for further research involving the other neurotransmitters of happiness.

KEYWORDS: Neuroanatomy. Neuromarketing. Strategy. personality disorders.

RESUMEN

Este articulo tiene como objetivo discutir la estrategia en el marketing bajo el punto de vista de la
neuroanatomia. Se discute la importancia de los neurotransmisores de la felicidad, especialmente la
dopamina, que es el neurotransmisor mas facil de modular con técnicas de marketing. El
conocimiento del cerebro y el mapeo de las personalidades a través de los trastornos es significativo.
Se pueden conseguir resultados prometedores con la triada: precio bajo, justo y alto. También se
consideran 4 factores de interaccion con el consumidor: interactividad, experimentacién, conexion y
recompensa. El conjunto de este estudio llega al corazén de la estrategia de consumo. Hay margen
para seguir investigando sobre los demas neurotransmisores de la felicidad.

PALABRAS CLAVE: Neuroanatomia. Neuromarketing. Estrategia. Trastornos de la personalidad.
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1 INTRODUCAO

Os neurotransmissores sdo mensageiros quimicos que possibilitam a comunicacdo dos
neurdnios com outras células do corpo e entre si. Eles podem ser excitatorios, estimulando agéo, ou
inibitérios, inibindo a acdo. Ha alguns que se encaixam nos dois tipos, dependendo do contexto,
como os neurbnios dopaminérgicos. De acordo com Lacerda (2022), existem mais de 40
neurotransmissores. Contudo, neste artigo, estuda-se a dopamina e sua relacdo com o sistema de
recompensa, sua influéncia motivacional e sua interacdo com outras areas do cérebro, instigando a
criar cenérios estratégicos de marketing que fagam com que o individuo siga um caminho sem
resisténcias logicas, favorecendo o aumento deste neurotransmissor no sangue, nas areas
correspondentes do cérebro, estimulando um comportamento ativo. Outro ponto, o estudo do sistema
nervoso central, dos lobos e de transtornos.

Dopamina é um dos neurotransmissores mais importantes para o comportamento humano. E
conhecido como um dos neurotransmissores da felicidade, juntamente com serotonina, ocitocina e
endorfina. Estes neurotransmissores sao responsaveis por regular emocoes, sensacdes e fungbes
corporais. Porém, os neurdnios dopaminérgicos sao mais simples de manipular. Seu envolvimento no
marketing se d& através de estratégias pensadas para otimizar atividades que favorecam o aumento
deste neurotransmissor. Marketing busca captar a atencdo do consumidor e transmitir valor.
Dopamina est4 relacionada com o sistema de recompensa, com a avaliacdo de custo beneficio e a
motivacdo em comprar algo.

Por isso, este artigo considera os neurotransmissores da felicidade, os lobos cerebrais e o
transtorno de personalidade. Especificamente, exercendo maior atencdo na dopamina, sendo o mais
simples de interagir. Porém, mesmo com esta atengdo, ndo é excluido os outros neurotransmissores,

podendo motivar novas pesquisas sobre eles.
2 NEUROTRANSMISSORES DA FELICIDADE, LOBOS E TRANSTORNOS

Cada um dos neurotransmissores trazem consigo relevante importancia no contexto
comportamental. Como dito, uns s&o inibitrios e outros excitatérios, sendo possivel manipular alguns
de maneira organica e natural e outros apenas através de farmacos. Ao tracar uma estratégia de
marketing sé é possivel trabalhar com técnicas ndo invasivas, impercetiveis. Por isso, dopamina é
elegivel a ter o foco sobre si. Pode ser trabalhava desde sons, campanhas que exigem interagdes,

até utilizando storytelling em campanhas visuais. Tudo de forma ética, sem a utilizacdo de drogas.

Serotonina — Produzida nos nicleos da rafe. E o neurotransmissor responsavel pela
satisfacdo e felicidade. Regula o sono e outras funcgfes vitais do corpo. Seu desequilibrio pode
causar depressdo. Responde pelo regulamento emocional, principalmente o humor. Capaz de elevar

0s niveis cognitivos do individuo. Um meio de alavancar a criagdo de serotonina € a exposi¢cao ao
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engracado e a momentos de felicidade. Ter imagens de pessoas sorrindo, histérias com contextos
agradaveis, recordando emocfes fortes como a infancia causa o efeito de aumento do

neurotransmissor.

Ocitocina — Produzida no hipotdlamo. E responsavel pelos comportamentos sociais,
ocorréncia entre hipotdlamo e amigdala. Reconhecida também como mensageiro do amor. Sua acéo
no cérebro é associada a felicidade, prazer e calma. Baixos niveis de ocitocina estéo relacionados a
condicdes como autismo e também, assim como serotonina, de depressdo. Neurotransmissor com
relevancia em vinculos humanos e no sentimento de confianga. Cria-se vinculos através da ativagdo
de ocitocina no cérebro, que quanto maior € seu volume, maior a tendéncia de confiar no outro e ficar
feliz. Por isso, ao conhecer estranhos, com o avanco da conversa, ndo percebemos a hora passar,
pois 0 assunto e a afinidade se tornam agradaveis. E possivel iniciar a liberagcdo de ocitocina
trazendo condi¢bes personalizadas, com mensagens mais profundas, contando uma historia,
trazendo a pessoa para perto de si usando histérias emocionais, como se fossem amigos de longa

data. Ocitocina pode ser obtida com rapport, conversas agradaveis.

Endorfina — Controle e diminuicdo da dor e estresse. Baixos niveis de endorfina causam
depressédo, ansiedade e dor fisica em determinados contextos. Origina-se na glandula pituitaria e
hipotalamo. Curiosamente, o nivel de dopamina pode ser alterado conforme o crescimento da
endorfina. I1sso é benéfico, pois sem dores, acdo analgésica, com melhores sensacdes de bem-estar,
a felicidade é aumentada. Meios de ativar a liberacdo de endorfina sdo: Musica, fazer o cliente rir e
técnicas que levam ao relaxamento. Usar os sons para vender melhor e publicidade que incentive

risos € um meio de usar este conceito na préatica.

Dopamina — E produzida no hipotadlamo, substancia negra e &area tegmental ventral.
Deficiéncia de dopamina causa falta de motivacéo, cansaco e dificuldade de raciocinio. E estimulada
no ciclo da recompensa, instigando o cérebro a completar tarefas, € acionada quando se da um
objetivo e também na expectativa. Doses baixas de dopamina fazem com que pessoas estejam
menos propensas a trabalhar por um propdsito, como dito, falta de motivacdo. Prazer e aprendizado
também fazem parte da gama de beneficios que acompanham. Em contextos como o das drogas, é
através deste neurotransmissor que o vicio pode tomar forma. Presume-se que, 0 comportamento
repetitivo de compra, assim como o teste de Pavlov, possa ser ativado ao elevar e associar 0s niveis
de dopamina, fazendo o mesmo virar algo recorrente. A triade acetilcolina, dopamina e GABA séo
responsaveis pelo foco atencional, também relevante para estratégicas de marketing. Dopamina se
eleva com metas, jogos, promogdes, rankings. O cérebro é dividido em quatro partes, chamadas de
lobos. Os neurotransmissores incitam comportamentos nestas regiées. A dimensédo de cada ato é

proporcional ao volume guimico liberado em células de cada lobo.
Lobo Frontal — Cognigdo, pensamentos, acdes e emocoes.
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Lobo Parietal — Informagdes sensoriais, no¢éo de espaco, consciéncia corporal, dor e tato.
Lobo Occipital — Visao, estimulos visuais como cores e brilhos.

Lobo Temporal — Memoéria, emocdes, audi¢cdo e sons.

z

Outro conceito importante é a personalidade. Devido a fatores como les6es nos lobos e
deficiéncia nos niveis de neurotransmissores, pode ocorrer transtornos de personalidade, ou algo
semelhante a eles. E possivel identificar individuos com estes tragos, considerando-os em grupos de
personas e planificando melhores maneiras de lidar com cada perfil. De acordo com a importéncia de
poder mapear o comportamento humano, estudando os préprios transtornos, numa sociedade com
uma ansiedade muito grande, andlise de tdpicos de comportamento bem similares aos transtornos,
ou 0s proéprios transtornos. Nao devemos generalizar, podemos tomar isso como possibilidade, tracar
métricas sobre possibilidades e probabilidades, tentando entender como se direcionar a cada pessoa.
Por exemplo, algumas pessoas séo intolerantes a contato proximo, deve-se saber sobre isso e tragar
estratégias para se aproximar. De acordo com a World Health Organization (2022), até 2019, o
mundo contava com 970 milhGes de pessoas com transtornos mentais. Dr. Fabiano de Abreu
considera que o nimero é maior, pois muitos ndo procuram atendimento, ndo tem nocao de suas
patologias. analisar mediante a isso com quem vocé esta lidando, com quem esta fazendo negdcios.
Por exemplo, se faz sociedade com um sociopata, corre-se o risco de ele mapear seu negocio,
copiando-o, tentando demonstrar que é melhor, em um desejo de provar a si que é o melhor,
ocasionando uma perseguicdo ao longo do tempo, procurando maneiras de te prejudicar.

Com base nos neurotransmissores, mais especificamente dopaminérgicos, no conhecimento
dos lobos, suas funcbes e possibilidades de lesdes e no comportamento humano através de
transtornos, é possivel definir personas e tracar estratégias para atingir cada pessoa, tornando mais
facil decidir como lidar com cada personalidade, qual o tipo especifico de estimulo vamos usar, ou um

mix de estimulos para aquele publico.

3 NEUROANATOMIA ESTRATEGICA

Conhecer o funcionamento de determinadas &reas do cérebro e como hébitos sdo formados,
eleva as chances de sucesso. Muito se fala sobre o sistema limbico, o sistema de recompensa, o
cOrtex pré-frontal, mas nao ha uma equacgdo tdo clara quanto a isso. Deve-se testar solugbes
baseado nos perfis, metrificar e coletar dados, indo pelo caminho mais indicado.

Primeiramente, para tracar uma estratégia é recomendado ter uma visdo do produto, do que
ele faz, ndo faz, é, ndo é e quais os publicos que devem ser alcangcados, a motivacao pelo qual o
produto existe e qual o problema que ele resolve. Ao saber destas informacgdes, os perfis devem ser
mapeados através de personas. Elas sdo avatares que englobam caracteristicas em comum de
grupos.
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Em personas, deve-se considerar a personalidade e transtornos de personalidade para ter
maior assertividade no mapeando de perfis. De acordo com LOPES et al., (2022) alguns transtornos
podem originar em comportamentos ndo esperados, inabilidades psicoloégicas, como na interagdo
social. Eles podem ser descobertos através de observagdo por pessoas capacitadas, a exposicao a
outros parametros de comparacao e ferramentas de pesquisa.

O conhecimento dos lobos, das areas mais importantes do cérebro € outro fator que deve ser
considerado na elaboragdo de uma estratégia eficaz. Saber o que acontece em cada area, como a
dopamina interage e quais atividades conseguem elevar os niveis dopaminérgicos é de elevada
importancia. No lobo frontal, por exemplo, a area mais evidente para utilizagdo estratégica em
marketing se chama cértex pré-frontal, pensamentos I6gicos e cértex de associacao frontal, onde séo
processadas as informacgBes sensoriais, memarias e emocdes. A liberacdo e 0 aumento de dopamina
nestas d&reas causam maior motivagdo, decisbes e um foco atencional maior. O cOrtex
somatossensorial primério, no lobo parietal é responsével por percep¢fes sensoriais. Outras areas
neste lobo sdo o Iébulo parietal superior e o inferior, responsavel por interagbes com o mundo e a
percepcao das emocdes, estimulos sensoriais, respectivamente. Lesédo neste lobo pode ocasionar
dificuldades em ter foco visual. No lobo occipital, temos o cortex visual, responsavel pela visdo e o
giro occipitotemporal, reconhecimento de objetos e faces. E por fim, temos o lobo temporal, cuidando
de memodrias e emocdes, pois nele temos a formacdo hipocampal e a amigdala, responsavel por
emocdes trabalhando com outras areas do cérebro. Aqui lesBes dificultam o foco atencional entre
muitos outros prejuizos.

A memoria e o foco atencional devem ser tratados com esmero. O cérebro é visual,
armazena em forma de imagens. Memdérias sdo imagens mentais. Por isso, experiéncias visuais sao
mais eficazes e conseguem influenciar o cérebro. Outro ponto é que pensar gasta energia, por iSso

imagens sdo melhores, pois ndo exige tanto.

4 PRINCIPIOS BASICOS DE DIALOGO

O incitamento da interagdo entre consumidor e marca é eficaz na produ¢do hormonal de
dopamina. Este processo acontece por meio da experiéncia real que a pessoa tem com a marca. O
dialogo marca versus cliente segue 4 principios basicos, que séo: Interatividade, experimentacgéo,
conexao e recompensa. Se o produto for fisico, a possibilidade de teste, em condi¢cBes controladas,
favorece a liberagdo do neurotransmissor. Se digital, a experiéncia se modifica, mas os beneficios
psicolégicos e comportamentais continuam tendo 0 mesmo peso do mundo fisico.

Interatividade — Testes de uso, experiéncia do usuario.

Experimentacdo — Prova de produto.

Conexdo — Estimulo continuo.
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Recompensa — Beneficio de valor.
Atender os principios basicos eleva o sucesso da estratégia em marketing.
5 TECNICAS COMPROVADAS

PRECO

Valor monetario esté diretamente relacionado com custo beneficio percebido. Ndo é a Unica
métrica a considerar, entrando qualidade, durabilidade, facilidade e outros aspectos como forca da
marca. Porém, é o fator que desequilibra a decisdo entre agir ou néo. Isso € possivel porque quanto
maior o beneficio percebido, mais elevado se torna o nivel de dopamina no cérebro. O pre¢o possui 3
niveis, baixo, justo e alto.

O julgamento custo beneficio acontece no chamado sistema de recompensa do cérebro. Na
area tegmental ventral é liberado uma quantidade equivalente ao valor percebido, de acordo com o
julgamento de preco, sendo melhor considerado se estiver na esfera do justo e no nivel baixo,
interagindo com o ndcleo accumbens e instigando o individuo rumo a acgéo fisica ou a suspensao de
interesse (GUY-EVANS, 2021).

Como estratégia de precificacdo em marketing, uma estratégia interessante é a
ressignificacao de valor. Ressignificar € atribuir novo significado psicolégico a um montante. Por meio
da escrita numérica, imperceptivel ao raciocinio légico, é possivel diminuir casas decimais no valor,
trazendo maior conexdo emocional e motivacional. Se um produto custa R$ 30 reais por més,
dizemos que é R$ 29,90. Podemos usar a comparagdo com algo de valor banal, como o valor de um
cafezinho, ou R$ 1 real por dia. Com isso, o custo é menos doloroso, torna-se mais facil de justificar

financeiramente.
BRINDES

Assim como preco, brindes ativam a mesma regifo, 0 mesmo neurotransmissor. E importante
dizer que brindes ativam um senso de unicidade, valor do produto, lei da escassez. Comum em
estratégias sazonais e épocas de grande interesse do ano, como copa do mundo e natal. Brindes sdo
uma vitrine constante da marca, gera desejo e conexao.

A Cola-Cola costuma trabalhar com brindes, oferecendo copos, experiéncias de gamificacéo
e outros prémios ao longo do ano. Marcas de fast-food em parceria com a Disney e outras empresas
de entretenimento, costumam oferecer brindes, bonecos colecionaveis, acessorios, condicionados ao
consumo.

A Kibon, empresa brasileira de sorvetes, ha alguns anos criou uma promog¢ao de palitos
premiados. Se no palito do doce estivesse escrito vale 1 picolé, a pessoa poderia trocar por um novo

sorvete. Anos passaram e o0 habito de olhar os palitos ainda é observado.

RECISATEC - REVISTA CIENTIFICA SAUDE E TECNOLOGIA



RECISATEC m

REVISTA CIENTIFICA SAUDE
ETECNOLOGIA

",‘ RECISATEC - REVISTA CIENTIFICA SAUDE E TECNOLOGIA
! ISSN 2763-8405

NEUROANATOMIA COMO VEICULO ESTRATEGICO EM MARKETING
Fabiano de Abreu Rodrigues, Eduardo Antonio de Sousa Campos, Jennifer Aline Silva de Paula

SORTEIOS

Compre algo e concorra a prémios. Tatica comum em todo o comércio. Gera expectativa,
ansiedade, induz a imaginacdo, gerando conexdo emocional. Capaz de colocar a marca em

evidéncia e fidelizar o consumidor.
GATILHOS EMOCIONAIS

Os gatilhos sdo situagdes que estimulam respostas de nivel emocional por parte do
consumidor. Criam lagos psicoldgicos, induzem a tomada de acao. Referéncia a peca existente nas
armas de fogo, que de modo reativo, ao ser acionado causa uma atitude emocional. Podem ser
utilizados no meio fisico e digital. Outras técnicas apresentadas neste artigo por vezes assumem 0
papel de gatilho. Promocgdes, como descontos, pode induzir a acdo de comprar algo. Em redes
sociais, influencers e marcas costumam utilizar a exposi¢céo frequente, a interacdo, como um modo
de acessar a mente de uma pessoa. Caixas de perguntas, botdes que apresentam um resultado,
livros digitais e minicursos, atinge o objetivo que é produzir dopamina e manipular o sistema de
recompensa do cérebro.

Outra espécie de gatilho, enviar comunica¢des em datas especiais. Um e-mail de aniversario,
uma mensagem de dia dos pais, oferecendo descontos como “presente”. Os gatilhos podem

estimular os transtornos e comportamentos, como a compra compulsiva.
GAMIFICACAO

Utilizacdo da tecnologia empregada em videogames, seu ambiente ludico, para evangelizar
consumidores, atrair atencao e introduzir assuntos néao relacionados a este mundo. Sua observacgéo é
possivel em sites proprios, em propagandas de redes sociais e propagandas digitais diversas.

Em games temos uma narrativa emocional, usando a técnica de storytelling, contando
historias envolventes. Isso causa, efeitos imersivos, foco atencional e diversos beneficios. Em
gamificacdo também é envolvido o sistema de recompensa, pois temos prémios, ranking de
pontuacao.

Importante observar os transtornos neste contexto. E possivel que isso fique mais evidente
na interacdo com os jogos. Também é um meio de coletar dados de comportamento dessas
personas.

Quando se fala de gamificacdo, nem sempre ambientes extremamente tecnoldgicos sao
necessarios. Dindmicas simples também podem funcionar, com solu¢des faceis como um bingo, ou
formulérios de pergunta e respostas. Quanto mais lidico, mais imersivo, gerando conexdo com a
marca, pois o visual impressiona de modo eficaz a memoria, e emogdes causam um acesso mais
rapido ao cérebro.
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Um exemplo de gamificagdo € o filme Harry Potter. Quando o primeiro foi langcado, um site
promocional foi criado. Ele era o exemplo de gamificacdo. Foi feito com elementos visuais do filme
como o beco diagonal, o chapéu seletor, que por meio de Javascript interagia com o usuario. L4 era
possivel jogar quadribol e escolher uma varinha. Conexao profunda com a marca. Anos passados e

ainda lembro da experiéncia.
CONSIDERACOES FINAIS

Em neuromarketing é possivel controlar resultados por meio de conhecimentos de
neuroanatomia. Os lobos, assim como as areas que os compde, exercem influéncia em
comportamentos relacionados a tomada de acdo, ao comportamento do consumidor. E recomendado
focar na dopamina, pois é um neurotransmissor generalizado, fcil de manipular e em personas, por
meio de mapeamento psicoldgico, podendo usar a personalidade em si e transtornos como

parametro fidedigno de personalidade.
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