OS CINCO SENTIDOS

O investimento na area setorial poder ser dividido através dos cinco sentidos:
visdo, olfato, paladar, tato e audicdo. Podemos destingi-los da seguinte forma, de acordo
com a especialista em Marketing e Publicidade do Varejo, Maria Silva Leitao:

VISAO

As cores, o tamanho e o formato séo logo percebidos, influenciando,
em alguns casos, nossas emocdes mais diretamente. H4 quem diga que algumas cores,
como a vermelha, criam sentimentos de excitacdo e estimulam o apetite, entretanto,
outras como o0 azul sdo mais relaxantes.

A visdo é o sentido mais explorado pelos profissionais de marketing que
confiam bastante em seus elementos.

Para achar a cor ideal do produto ou do ambiente de vendas, ndo se pode deixar
guiar por preferéncias proprias. Devem-se levar em conta diversos fatores, e o principal
deles é a opinido do publico-alvo. Para chegar a essa conclusado € essencial uma pesquisa
que ird orientar e prever as possiveis tonalidades mais voltadas para a empresa ou
produto.

Algumas logomarcas e produtos s@o conhecidas por suas cores e formatos,
como é o caso da logomarca da McDonald's, 0 M amarelo em um fundo vermelho,
identifica logo a empresa, sem que seja preciso colocar o nome, Nike, pela simplicidade
das cores, Ferrari e etc.

Dica: Cuidado com o excesso de cores e imagens. Evite poluicdo visual. O
produto deve ter destaque sem que as muitas mensagens venham a confundir o seu
publico-alvo. O estabelecimento deve escolher cores que identifiguem sua ideologia.
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OLFATO

Um sentido ainda pouco explorado no Brasil e bastante trabalhado em outros
paises. Talvez essa timidez das empresas brasileiras em trabalhar o olfato seja pela
sensibilidade e atencéo requerida.

O aroma ideal para determinado publico é uma dificil escolha, requer cuidado
para ndo tornar o ambiente desagradavel, causando enjdos, mal-estar ou repugnancia aos



seus clientes e funcionérios.

“Se criarmos um ambiente familiar com aromas como bolo, pdo, chocolate,
café, canela, sabonetes e perfumes usados por amigos e hamorados, 0s consumidores vao
se sentir a vontade, passar mais tempo na loja e ter mais disposi¢do para a compra.
Importante lembrar que o aroma deve estar associado, mesmo que indiretamente com o
produto.” Vanice Zanoni, especialista em aromatizacao.

Dica: As esséncias podem ser utilizadas para personalizar o ambiente.
E necessario apenas ter cautela quanto ao exagero da quantidade ou
excesso de esséncias distintas em um mesmo ambiente. Identifiqgue em
seu estabelecimento quais os artificios estratégicos do marketing
sensorial que vocé pode utilizar e potencialize seus resultados.
Agregue valor aos seus produtos e servigos criando uma experiéncia
inesquecivel aos seus clientes, e boas vendas! Administradores.com

AUDICAO

Um dos sentidos muito utilizados no Brasil, referéncia em varios estudos na area
de varejo. Acredita-se que o0 som causa certos tipos de comportamento nos individuos.
Som mais agitados causa inquietude e faz com que o cliente deixe mais rapido o lugar
onde entrou; som mais lento causa maior comodidade na hora da compra garantindo uma
maior permanéncia no local.

O importante é ndo deixar o gosto dos funcionarios ou do proprio empresario
decidir pela musica quando a mesma nado esta de acordo com o momento. Lojas infantis
pedem mdsicas mais suaves e adequadas para este publico. Em um supermercado
quando o movimento esta grande e o ambiente com muita gente, e a intengdo é fazer o
consumidor realizar sua compra rapidamente e sair, causando assim uma rotatividade
maior entre clientes, entdo o ritmo de musica mais apropriado serd uma mais agitada.Ha
também aquelas empresas que personalizam suas proprias musicas, fazendo vocé fixa-la
de forma que nédo cause antipatia.

Dica: Mdsicas devem ser adequadas aos ambientes. Em lugares mais agitados
a musica alta pode vir a atrapalhar. Escritorios, lojas e supermercados devem dispor de
uma “radio” interna prépria, selecionando o tipo de musica que envolva o ambiente ou



entdo manter a sintonia em uma radio que toque musicas que se identifiguem com o
perfil dos clientes, num volume ideal ao seu publico. N&o se coloca, por exemplo, um
Heavy Metal em um restaurante italiano no horario do almogo. Administradores.com

TATO

Um dos sentidos mais primitivos, o tato exerce grande influéncia nas escolhas
(comida, roupas, mdveis e objetos, e etc.). E através desse sentido que se sente a textura
e a maciez de certos produtos, o que acaba influenciando na deciséo de compra.

Dica: O consumidor brasileiro tem o habito de “observar” com as maos.
Deixar os produtos ao seu alcance pode ser uma grande oportunidade de agradaveis
experiéncias aos consumidores e novos negécios para a empresa.
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PALADAR

E uma tatica bastante utilizada para a promocdo de vendas de produtos
(lancamentos de produtos alimenticios ou langamentos de um novo sabor) conhecida
também como amostra gratis.

Este tipo de trabalho facilita a compra e a0 mesmo tempo exprime a opinido
do consumidor, tornando tambeém uma forma de avaliar a qualidade do que esta sendo
oferecido.

“Os impulsos captados pelos sentidos, ddo inicio ao processo perceptivo,
onde 0s sensores internos captam influéncias do ambiente externo, gerando assim
lembrangas, bem-estar, saudades, desejos ou até mesmo repugnancia. Michael R.
Solomon. 2002.

Dica: Este sempre foi o conquistador de todos. Ha até o ditado: “conquistou o marido
pelo estbmago”. Oferecer ao cliente agrados como chocolates, balas ou outras guloseimas
que agreguem além do sabor, caracteristicas visuais e olfativas, podera tornar a
experiéncia de compra inesquecivel bem como satisfazer o cliente pelo fato de ter ganho
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