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Cansado de eSCRoNoSe 0 saldo erético é um bom exemplo de um produto que muitos

projetos de... consumidores sabem que querem. A QSP Summit 2013, maior
evento nacional de marketing, debrugou-se, pelo contrario, sobre

The Beautique Hotels: este “o que os consumidores desejam mas ainda nao sabem (que

hotel & uma... querem)”. Os dois eventos decorrem na Exponor, no Porto. Ori

Grupo luso-indiano quer Brafman, especialista em marketing de origem israelita criado nos

investir no mercado... ) = =gl e :
EUA, brincou com a coincidéncia e sublinhou os tragos de

irracionalidade nos consumidores, mesmo em tempos de
austeridade. Brafman explicou que basta mudar o contexto ou

o . colocar um filtro cultural em cima da realidade para que a nossa
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Joshua Bell, um violinista famoso, cobra fortunas para fazer um espetaculo.
Resolveram coloca-lo com vestes de mendigo a tocar violino numa estagdo de
metro. Conseguiu arrecadar pouco mais de 30 dolares. Brafman afirma que as
pessoas tém ideias pré-concebidas que muitas vezes ndo fazem sentido.
Pensam que um hamburguer da McDonald’s é muito menos saudavel do que
uma sandes da Subway. No entanto, os dois produtos tém exatamente 1000
calorias.

Um dos seus professores na universidade foi inicialmente apresentado como
sendo muito simpatico e atencioso com os alunos, mas uma das metades da
turma recebeu informacao oposta. Apos a primeira aula, altura em que
finalmente os estudantes conheceram o novo docente, perguntaram a cada
uma das metades da turma qual era a sua impressao e as respostas
corresponderam ao perfil induzido previamente. A mesma pessoa e a mesma
aula tinham resultados opostos, mas coincidiam com os valores iniciais
transmitidos a cada uma das metades da turma. O professor era competente,
simpatico e atencioso para 50% do universo. No entanto, era vaidoso e pouco
atencioso para a outra metade.

Brafman, autor do livro “Sway, o impulso irresistivel do comportamento
irracional (2008)”, contou que a experiéncia de vender um cachorro quente
por cinco céntimos foi desastrosa. “Ninguém acredita na qualidade de um
cachorro que custa tio pouco”, afirmou. Mas bastou colocar ao lado dos
vendedores pessoas com batas brancas de médicos para que os consumidores
comprassem. Onde esta a racionalidade?

Outra caracteristica do consumidor irracional deriva do fator “loss aversion”,
isto é, da nossa tendéncia de levar o nosso esforgo tio longe quanto possivel
para evitar o sentimento de perda. Brafman apresentou o exemplo empresa
norte-americana Netflix, que proporciona em varios paises um servi¢o barato
de aluguer de filmes por televisdo, consola ou computador. A publicidade da
empresa sublinha a magada que é a deslocagao fisica a uma loja para levantar
um DVD, tendo depois de devolvé-lo e com um prazo limite predeterminado.
Ou seja, carrega no fator “loss aversion”, contando que o consumidor se aflija
com o tempo e incomodo que decorre de nio ser cliente da Netflix.

O filtro cultural faz também toda a diferenca. Imagine-se uma imagem com
um cardume de peixes, mas um deles vai mais a frente. Brafman perguntou a
assisténcia o que poderia significar a imagem. Obteve uma resposta que tem
sido habitual nos paises ocidentais, nomeadamente nos EUA. “O peixe da
frente é o lider”. Apresentada a mesma imagem a chineses, a reagao foi
inversa. O peixe que se destacava era um coitado, teria sido excluido do grupo
pelo restante cardume.
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