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Pra quem ainda nao leu sobre NEUROMARKETING,
comece por esse livro!
Pra quem ja leu muito, leia agora!
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O livro que popularizou o neuromarketing
em todo o mundo e despertou o interesse
de muita gente sobre o tema. Martin Lindstrom apresenta
suas fascinantes descobertas que mudaram a forma

de enxergar as marcas e 0 consumo. Livro obrigatorio na biblioteca.
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Got to have it!
Want it!

100 MANERAS DE CONVENCER

< CAS
os CONSUMIDORES COM TECNILAS

DF NEUROMARKETING
100 WAYS TO PERSUADE
AND CONVINCE CONSUMERS
WITH NEUROMARKETING

Roger Dooley’'s

£ BRAINFLUENCE PODCAST

Martin Lindstrom and the
power of Small Data

EPISODE #97
FEB 11,2016

ROGERDOOLEY.COM




Para saber sobre gatilhos e posicionamento

de marca na mente do consumidor!
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As torcas

Invisivels

nosso
comportamento

Jonah Berger

Somos capazes de perceber como a influéncia
social afeta o comportamento alheio, mas nao o
NOSSO proprio comportamento.

Somos todos altamente influenciados, mas na
maioria das vezes, somos incapazes de
reconhecer essa suscetibilidade a influéncia.

E porque isso acontece? Segundo Jonah Berger
no livro “O poder da Influéncia”, porque
consideramos que ser influenciavel € uma
caracteristica negativa. Entao, somos levados a
acreditar que decidimos por nossa propria cabeca,
e nao sob a influéncia de alguém ou grupo.

Estudos relatados no livro relevam também, que
mesmo quando ser influenciavel é considerado
algo positivo, as pessoas continuam achando que
nao sao afetadas pela influéncia.

Achei a leitura essencial a quem busca entender o
comportamento humano em relagcao a influéncia
social, sobretudo em tempos digitais onde os
efeitos dessa influéncia escalonaram-se.
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O Ponto de Virada, escrito pelo jornalista Malcolm Gladwell trata de como as ideias se
alastram. Sua tese analisa o fenbmeno de aceitacao e disseminacao de atitudes,
marcas, produtos ou campanhas que viralizam e sao capazes de modificar o modo de
pensar e de agir das pessoas. Ou seja, o0 autor disserta sobre qual é “o ponto de virada”
para que uma novidade se torne uma febre de adesao.

Ele se refere a 3 fatores para que aconteca esse ponto de virada, e um deles é a acao do
individuo vetor nesse processo de disseminacao, que ele chama de “expert ou
especialista”.

Quando fiz essa leitura compreendi com clareza o conceito de expert, sujeito que hoje
também é chamado de influenciador ou personalidade que exerce influéncia, seja no
meio digital ou fora dele.

O especialista ou expert influenciador, antes de mais nada, € um comunicador por
natureza. S&o pessoas que costuman saber como se fazer compreender.

Sua segunda caracteristica é ser alguém que esmiuca informacdes e ndo se contenta
com respostas superficiais sobre qualquer assunto. Sdo buscadores veementes pois
precisam entender profundamente aquilo que Ihes interessa, dedicando-se quase
compulsivamente ao dominio dessas tematicas.

Mas nao é so isso. O expert influenciador é dotado de uma motivacao social acima da
média. Ele tem interesse genuino em resolver os problemas dos outros, na mesma
intensidade como encontrou solucdes para os seus proprios problemas. Sua
necessidade emocional se satisfaz quando compartilha informacdes, como uma real
expressao de si mesmo.

Com a clareza das caracteristicas de um expert influenciador legitimo, fica bem mais facil
identifica-los e atrai-los para as ideias que pretendemos disseminar através do nosso
marketing.

E os outros fatores da viralizardo das ideias? Quem quiser saber vai ter que ler o livro !!!
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Steven Pinker explica em detalhes

Como 0 cérebro percebe o mundo

ao redor e como o cérebro transforma
todas essas informacoes.

Um livro bastante amplo que explica varios
aspectos da mente humana.
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Bem ao estilo provocativo, peculiar do autor Martin Lindstron,

o livro revela o quanto as marcas que gostamos

fazem parte da nossa identidade, ou melhor da nossa personalidade.
E ele consegue fazer isso de uma forma bastante inusitada:
colocando-se como protagonista de um estudo sobre a
“desintoxicacao de marcas”.

Lindstron faz uma tentativa de desapego e determina-se

permanecer por um ano sem adquirir nenhum produto que

tenha discriminacao de alguma marca.

Seus relatos sobre a experiéncia sao impressionantes!

Leitura ideal para quem busca comprovacao cientifica,

pois o livro é repleto de estudos a embasar todas as correlacoes.
Mais do que um livro, a obra € uma denuncia sobre

como a industria € capaz de manipular nossas emocoes

e com isso nossas decisoes de consumo para providenciar que
nao sejamos capazes de viver sem consumi-las.
RECOMENDAMOS FORTEMENTE!




Do mesmo autor de A Iégica do consumo

MARTIN LINDSTROM

SMALL

COMO POUCAS PISTAS
INDICAM GRANDES TENDENCIAS

Dois livros sensacionais e
indispensaveis aos
neuromarketers.
SmallData um guia
para investigacao
de tendéncias
e BrandSense
um tratado sobre
marketing sensorial.

Martin Lindstrom




JURGEN KLARIC

VENDA A M[NIE’ Focando nas vendas, Jurgen Klaric

NAU A OB“ENTE mostra descobertas e técnicas
de neuromarketing para aumentar as chances
i de negocio e melhorar a comunicacgao,
com uma leitura facil e pratica.




Darwin vai as compras

Geoffrey Miller

Em uma leitura bem agradavel e que satirica,

o bidlogo Geoffrey Miller investiga as origens
evolutivas do comportamento de consumo humano.
Sua fascinante teoria dos "indicadores de aptidao"
explica a compra por status social e porque alguém
é capaz de pagar milhoes de ddlares

por uma obra de arte, por exemplo.



O neuroeconomista Paul Zak vai

além de tudo o que se sabia a respeito
do hormonio chamado de oxitocina.
Um livro incrivel que mostra como
diversos aspectos de nossa vida e
comportamento sao mediados por
essa substancia quimica poderosa.

De psicopatas a pessoas altruistas,

a oxitocina tem papel fundamental

nas relacoes entre as pessoas.

"t MOLECULA
DA MORALIDADE

AS SURPREENDENTES (ESCOBERTAS SOSREA

SUBSTANCIA QUE DESPERTAD  MELIOR EN NGS

PAUL ZANK




ANTONIO R, DAMASIO
O ERRO DE DESCARTES

Livro indispensavel para

entender o papel das emocoes

nas decisoes humanas. O neurocientista
portugués Antonio Damasio é o criador da
hipotese do marcador somatico,

afirmando que todas as decisoes que tomamos
no dia a dia sao indissociaveis das emocoes.
E explica o porqueé.

Um livro indispensavel para quem quer
mergulhar a fundo no entendimento

das emocoes humanas.
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Richard Dawkins
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Lancado pelo bidlogo evolucionista

Richard Dawkins em 1976,

"O Gene Egoista" até hoje provoca
discussoes e polémicas.

Impactou nao somente o campo da biologia,
mas principalmente a comunicacao,

onde foi cunhado o famoso termo 'meme’,

e sua polémica teoria do virus

da mente se tornou a base do marketing viral.



RICHARD BRODIE
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Os memes vao muito além das piadinhas

de internet. Eles possuem um profundo

impacto no cérebro e na cultura.

Richard Brodie aprofunda no estudo da 'memeética’
apresentando os memes universais e

explicando o porqué de espalharmos ideias.



A EXPRESSAO
DAS EMOCOES
NO HOMEM

E NOS ANIMAIS

Charles Darwin

O classico e revolucionario livro

de Charles Darwin que inaugurou o
estudo dos aspectos biologicos

do comportamento, uma das vertentes das
neurociéncias.

Essencial na biblioteca do neuromarketing.
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DOAUTOR DE SAPIENS

Yuval Noah Harari
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histdria da
humanidade

»
Sapiens

Yuval Noah Harari
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De onde viemos? Como chegamos até aqui?

Nesta obra incrivelmente lucida de Yuval Noah,
temos um retrato historico da caminhada

do Homo Sapiens no planeta e as

consequéncias de nossas pegadas.

Do ponto de vista do consumo,

mostra como chegamos as duas grandes revolucgoes,
agricola e industrial,

e como isso transformou para sempre

as sociedades humanas.
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DIAS FORMAS DF PENSAR

DANIEL

KAHNEMAN
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Daniel Kahneman recebeu em 2002 o Prémio Nobel de Economia
por seus estudos sobre a maneira como pensamos e decidimos.
O psicélogo é considerado uma das maiores autoridades

do século quando o assunto € a mente humana.

Em seu livro "Rapido e devagar - duas Formas de Pensar",
Daniel divide a formacao do pensamento em formas distintas
que chamou de SISTEMA 1 E SISTEMA 2.

O Sistema 1 corresponde ao nosso pensamento rapido, intuitivo
e automatico, enquanto o Sistema 2 é responsavel pela reflexao,
racionalizacao e solucao de problemas complexos,

s6 que lento e um preguicoso nato.

*

Com um conteudo denso, porém encantador, Daniel

faz varias correlacoes entre a maneira com que
absorvermos as informacdes através dos sentidos e
como as processamos para tomar decisdées no cotidiano.

*

Leitura muito importante para quem trabalha com marketing,
onde o entendimento da formacao do pensamento

é fundamental para prever a reacao dos consumidores
frente aos seus produtos.



DO AUTOR DE SAPIENS

Yuval Noah Harari

Uma breve historia do amanha

Na continuacao do livro "Sapiens",

Yuval Noah Harari investiga o futuro da
humanidade no que ele chama de "Dataismo",

O que sera uma revolugao no comportamento
humano com os algoritmos.

Assim, descobrir os proximos passos da evolugcao
humana sera também redescobrir quem

fomos e quais caminhos tomamos

para chegar até aqui.



EM BUSCA
“*MEMORIA

Eric Richard Kandel € um neurocientista austriaco,
naturalizado estadunidense.

Ganhol o Nobel de Fisiologia ou Medicina de 2000,
por descobertas envolvendo a transmissao

de sinais entre células nervosas no cérebro humano.
Kendel nesse livro conta sua experiéncia na
investigacao da formacao da memaria de
longo prazo e a ligacao dessa memaoria
mais perene com as emoc¢oes humanas.

Vele muito a pena ver o documentario também:
https://youtu.be/afZ5MFc2whE
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Os livros do Prof. Pedro tém titulos tao bem escolhidos que
dispensam resenha! Valem muito a leitura!

PEDRO DE CAMARGO
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DAN ARIELY

" PREVISIVELMENTE
IRRACIONAL

Como as situacdes do
dia-a-dia influenciam
as nossas decisoes

MICHAEL S. GAZZANIGA

0 PASSADO
DA MENTE

COMO 0 CEREBRO CONSTROI
A NOSSA EXPERIENCIA
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UMA HISTORIA INTIMA

SIDDHARTHA
MUKHERIJEE

COMPANHIA DAS LETRAS

Um livro incomum e de facil leitura!

O bidlogo e oncologista indiano-americano,

Siddhartha Mukherjee, discorre sobre como a genética
pode influenciar a personalidade do ser humano,
portanto suas decisoes.

Num misto saboroso de romance e ciéncia,

o autor Sidarta investiga a propria hereditariedade e
relata casos clinicos de doencas mentais dos antepassados.
Uma viagem interessantissima a histéria da biologia e

da genética, de Darwin a Mendel até os modernas d
escobertas tecnolégicas que ampliam os horizontes

da humanidade a cerca da propria evolugcao como espécie.
Nao € uma leitora propriamente sobre Marketing.

E um rico e consistente atlas sobre o ser humano,

do ponto de vista bioldgico. Mas pra quem trabalha com
Marketing e com Neuromarketing, considero uma leitura
indispensavel a fim de obter associacoes

sobre a origem do comportamento do Homo Sapiens até
o Homo Consumer ( variagao moderna do Homo Sapiens
que nao caga nem pesca, mas faz compras

para suprir as suas necessidades de sobrevivéncia).



| Elacomn.llluo!attl [E——
Antonio Gnoli i Corrado Sinigaglia

| ﬁw RN So quel che fai Dois exem plares_da .
RATEZ - SN e s extensa obra do neurofidologista

italiano Giacomo Rizzolatti
sobre estruturas cerebrais e o
desenvolvimento do estado
de empatia humana.
Muito importante para entender
0 comportamento social
do ser humano.
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Per una scienza dell’empatia
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Como nosso cérebro
transformp nossos
vicios (e Virtudes)
» em experiéncias
prazerosas

.

O que os restaurantes de fast food fazem para
assegurar que os clientes comerao mais?

Por que comportamentos arriscados como

jogos de azar sao tao atraentes?

David Linden combina pesquisas da neurociéncia
com exemplos para explicar os mecanismos

por detras dos comportamentos que sao
entendidos como prazerosos e

como eles podem se tornar compulsivos.



Eric Richard Kandel € um neurocientista austriaco,
naturalizado estadunidense.

Ganhol o Nobel de Fisiologia ou Medicina de 2000,
por descobertas envolvendo a transmissao

de sinais entre células nervosas no cérebro humano.
Kendel nesse livro conta sua experiéncia na
investigacao da formacao da memaria de
longo prazo e a ligacao dessa memaoria
mais perene com as emoc¢oes humanas.

EM BUSCA
AMEMORIA

Vele muito a pena ver o documentario também:
https://youtu.be/afZ5MFc2whE
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NEUROESTERICa Leitura indispensavel para quem trabalha com design, seja ele
grafico, artes ou arquitetura!



Leonard Mliodinow
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SUBLIMINAR

Em uma leitura agradavel, Mlodinow

apresenta diversas pesquisas e situacoes

do dia a dia que provam como a maior parte

de nosso comportamento € inconsciente.
Desde a publicidade até o preconceito social,
Nosso cérebro primitivo ainda tenta se adaptar
ao novo contexto do mundo moderno.



THRE IRRESISTORLE INFLUENCE
OF FIRST IMPRESSIONS

' N
2“"‘. ;
.G
» el
5y

. ALexanoer PR
§% Tooorov | SR

O autor Alexander Todorov através de suas investigacoes
concluiu que o cérebro humano leval5 segundos

para formar um conceito sobre alguém.

Obviamente esse conceito € um conjunto de sensacoes
que vao interferir ou até determinar a opiniao racional que
desenvolvemos sobre uma pessoa.

Mas o autor também diz que na grande maioria das vezes
essas primeiras impressoes podem conduzir ao erro

de julgamento quanto ao caracter ou habilidades do julgado.
Mas, que as primeiras impressoes causadas

realmente podem ser irreversiveis.



Os livros a seguir sao importantes para entender
como os habitos de vida como alimentacao,
pratica de exercicios,
sono reparador e gerenciamento
do stress podem afetar
estruturas do cérebro, e
portanto nossa personalidade
e nossas decisoes.
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Meu livro
digital!

Fra acessar gratuitamente

clica aqui: bit.ly/ebookrejane

@rejanetoigo



E se quiser aprender Neuromarketing comigo conheca o projeto:
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INSTRAGRAM
https://www.instagram.com/aprendaneuromarketing

FACEBOOK
https://www.facebook.com/aprendaneuromarketing

SITE
http://aprendaneuromarketing.com.br/blog

GRUPO NO FACE - Entusiastas do Neuromarketing
https:/www.facebook.com/groups/aprendaneuromarketing/

INTERESSADOS NA PROXIMA TURMA

DO CURSO APRENDA NEUROMARKETING: @

Clique no link e envie seus dados que avisaremos

Vocé quando o curso estiver disponivel: APRENDA
NEUROMARKETING

http://bit.ly/cursoneuromkt




