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RESUMO 

 

Todo comportamento começa no cérebro, fato que confere um mundo de possibilidades a 

serem apreendidos a partir da estratégia de marketing para estimular os sentidos do 

consumidor. Sabendo disso os empresários estão cada vez mais utilizando dos estudos da 

neurociência para entender o emocional das pessoas. Utilizando para isso das ferramentas 

neuromarketing que estuda a essência do comportamento do consumidor para então entender 

o que o consumidor deseja, e quais reações neurológicas são acionadas pelos estímulos 

externos. Com o objetivo de apresentar as estratégias desenvolvidas pelo estudo do 

neuromarketing e observar os reflexos delas na criação e desenvolvimento de marcas. Será 

realizado um estudo de caso que abordará o desenvolvimento das marcas e sua relação com os 

consumidores, sobre as pesquisas de marketing, tipos e aplicações, e investigará o conceito de 

neuromarketing e suas técnicas, identificando as possíveis variáveis do comportamento do 

consumidor e os benefícios para as marcas. Na metodologia adotada para realização deste 

trabalho, utilizará de técnicas e métodos científicos na obtenção de resultados relevantes ao 

assunto abordado. Assim, essa pesquisa quanto aos objetivos será exploratória e descritiva.  
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