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O Neuromarketing é uma area de estudo que visa entender o comportamento dos consumidores,
seus pensamentos, sentimentos e desejos subconscientes que impulsionam as decisGes de
compra, além disso é uma area especifica do Marketing, que surgiu com o propésito de analisar
0 comportamento do consumidor assim como os fatores que véo influenciar no processo de
decisdo de compra. Atenta-se como a mente humana reage frente aos estimulos externos, quais
mudancas ocorrem no cérebro no processo da tomada de decisdo quando exposto as ofertas de
produtos/servicos. O Neuromarketing traz consigo um conjunto de recursos de grande relevancia
para investigar o mercado e desenvolver estratégias com eficacia para seus produtos, identidade
corporativa, posicionamento, pregos, comunicacdes e canais. Nesse contexto, com a alta
competitividade e as exigéncias do consumidor, as organizac@es precisam constantemente alocar
os seus esfor¢cos no processo de atracdo e fidelizacdo do seu cliente. Nesse sentido, é
imprescindivel que as empresas conhecam diversas variaveis que envolvem e identifique os
desejos e habitos do seu consumidor, a fim de desenvolver os produtos/servigos que atendam as
suas reais necessidades e que o seu produto/servico se venda por se sd. Nessa perspectiva,
pretende-se, analisar de que forma a aplicacdo das técnicas e instrumentos do Neuromarketing
pode influir no comportamento do consumidor no processo de decisdo de compra.
Especificamente, pretende-se identificar as estratégias de Neuromarketing utilizadas pelas
empresas e 0s meios de comunicacdo usados, inferir as variaveis sensoriais/psicoemocionais mais
relevantes para tomada de decisdo de compra, e verificar a aplicacdo do Neuromarketing como
fator decisivo na alteracdo do comportamento do consumidor. Quanto aos pressupostos
metodoldgicos essa pesquisa caracteriza-se como um estudo de caso de teor descritivo em uma
empresa do ramo de alimentacdo no recéncavo da Bahia, adotando como critério de analise a
natureza qualitativa e como instrumento de coleta de dados, o questionario que foi aplicado aos
clientes e entrevista semiestruturada ao gestor. Espera-se como resultados desta pesquisa,
identificar as estratégias de Neuromarketing e 0os meios de comunicacdo utilizados pela empresa,
compreender as variaveis sensoriais/psicoemocionais mais relevantes no processo decisorio, e
verificar a aplicacdo do Neuromarketing como fator decisivo na alteracdo do comportamento do
consumidor.
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