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PERCEPCAO

Através da percepcao um individuo organiza e interpreta as suas impressoes
sensoriais para atribuir significado ao seu meio. Consiste na aquisicao,

interpretacao, selecao e organizacao das informacdes obtidas pelos sentidos.

Parabola: Os cegos e o Elefante



../../Vídeos/Os Cegos e o Elefante (adaptação em português).mp4
https://www.youtube.com/watch?v=fpCyDKUStj4
https://www.youtube.com/watch?v=fpCyDKUStj4
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Processos de decisao de compra

« Compra por impulso « Compra por conveniéncia

- Compra comparada
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MODELO DE ESTIMULO E RESPOSTA

. Estimulos

Caracteristicas
do consumidor

=

|

Processo de
decisao

>, ~

Decisdes do

consumidor

Estimulos de marketing:

Outros estimulos:

Produto *  Econbmico
Preco *  Tecnoldgico
Praca + Politico
Promocao * Cultural

* Culturais

» Sociais

* Pessoais

» Psicolégicos

Reconhecimento de problemas
Busca de informacdes
Avaliacdo de alternativas
Decisédo de compra
Comportamento apés a compra

Escolha do produto
Escolha da marca
Escolha do revendedor
Frequencia de compra
Montante de compra




Grupos de referéncia
Familia
_ Status

R

Fatores
sociais

e Cultura
*  Sub-cultura
* Classe social

\

« Motivacao
* Percepcéao
« Crencgas

Fatores
culturais

Comportamento
de compra

Fatores
psicolégicos

Fatores
pessoais

Idade
Ocupacéo

» Estilo de vida
* Personalidade

fppt.com



Marketing de Influéncia

Entrevista Rafael Coca Spark

https://www.youtube.com/watch?v=sfS6IXTkY-U



https://www.youtube.com/watch?v=sfS6IXTkY-U

Marketing de influencia

Tendéncias:
« Co-criacao, Co-participacao, Acionista...

« Engajamento ao inves de seguidores

e LiIve Commerce
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Live Commerce

Estratégia de comercio ao vivo, um evento
onde as marcas apresentam os produtos e
seus beneficios, Incentivando o consumidor
a comprar durante a transmissao.

A prioridade € o espectador e a interacao!
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Live Commerce: vantagens

v Fortalecimento da marca

v' Esclarece duvidas
v' Estimula compras por impulso

v Aumenta o engajamento e as vendas




b

Live Commerce; formatos mais usados

v Tutorial
v' Eventos tematicos

v “Colab” com influenciadores

v Live individual







Objetivos:

Awareness: € promover a visibilidade da marca ou do produto, a taxa de
engajamento e o alcance do influenciador s&o super importantes. Nesse caso, 0
namero de seguidor nao é tao relevante na hora de escolher o creator.

Consideration: nesse tipo de campanha as principais meétricas a serem avaliadas
sao aquelas que demonstram o interesse do usuario, ou seja, 0 engajamento. Por
exemplo, quantidade de pessoas que salvaram determinado post, clicaram na
hashtag, entre outros tipos de interacao.

Conversion: O principal objetivo € a conversao. Isto €, a venda de algum produto,
download de um material, etc. Para isso, o usuario deve clicar no link deixado pelo
influenciador no conteudo publicado através de um CTA (Call to Action). Tambéem é
Importante parametrizar esses links ou criar cupons personalizados para verificar o

desempenho da acéo.




Estagios do processo de decisao

Reconhecimento do problema ou oportunidade

Busca de informacoes

[
gl; Avaliacao das alternativas
a

U§; Decisdo de compras

b2 )
O%% Comportamento pos-compra

B
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Técnicas de brand awareness
Usuarios guiados pelos sentimentos

Técnicas de geragio de leads
Usuarios guiados pela racionalidade

Newsletters @ Comercializacéo

. . colateral
Conteudo promocional

Infograficos G) @ e native ads

Apresentagoes (=) Newsletters
Deck de vendas para clientes

Videos @ @ Wehinars @ @

y

O] Blogs Ebooks (®) (=) Whitepapers ®

@ @ Depoimentos de clientes
Micro conteldo social Videos de
produto

() rockcontent




Exemplos de Live commerce
https://youtu.be/8VZOeBgrowg



https://youtu.be/8VZOeBgrowg




A

tividade Live Commerce:

Escolher uma empresa (validar com o professor pra néo repetir);
Tema da Live e objetivo;

Produtos e categorias participantes;

Planejar o tipo de live, tempo estimado e roteiro;

Redes sociais escolhidas;

identificar 3 possiveis influenciadores, 1 nano, 1 Micro e 1
de médio pra cima.

Apresentacoes dia 14/12 (max 10 minutos)
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