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Introducao

Este livro foi escrito com o objetivo de entender como o
comportamento humano funciona na hora de eleger politicos. Tudo
através de uma forma objetiva, [Ucida e reflexiva, para que vocé
possa tomar decisoes de forma mais racional e consciente.

Um contelddo cientificamente embasado, exclusivo e necessdrio, em
tempos que somos bombardeados a todo momento por truques de
marketing e propaganda, fake news e discursos de édio.

Ao final da leitura, vocé serd capaz de entender como nossas
decisoes sdo emocionalmente irracionais, e se proteger das
armadilhas e estratégias que os profissionais da politica utilizam
para conquistar seu voto.

E se vocé gostar do livro, faga sua parte: compartilhe com o maior
numero de pessoas possivel, para que possamos melhorar nossa
realidade politica através do conhecimento.

SOBRE O AUTOR

Com mais de 18 anos trabalhando na drea de comunicagdo e mais
de uma dezena de campanhas politicas vencedoras no curriculo,
Arthur Paredes € publicitdrio, professor de Marketing Digital e
especialista em Neuromarketing. Junto com Rejane Toigo, administra
o conteudo nas redes sociais do "Aprenda Neuromarketing".
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1. O cérebro ideoldgico

Nosso cérebro é um simulador da
realidade. E ndo se trata de uma
simulacdo 100% fiel, realista. Ela é
influenciada diretamente por
diversos fatores fisioldgicos,
emocionais e ambientais.

Interpretamos o mundo ao nosso
redor com as informacoes
provenientes dos cinco sentidos que
o cérebro transforma em estdrias,
significados, metdforas, analogias e crencas.

O tempo todo criamos ideias virtuais, que sé existem dentro das
nossas mentes.

Conceitos como estado, nacdo, patriotismo, leis, povo. Todos fazem
parte de ideias compartilhadas entre os cérebros de um grupo
(memes), mas que ndo estdo de fato presentes na natureza - que
por sinal é completamente indiferente a tudo isso.

E como Cazuza jd dizia sabiamente, precisamos de ideologias para
viver. A prépria politica € uma ideia virtual de organizagdo social
com suas especialidades: direita, esquerda, democracia.
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1. O cérebro ideoldgico

Assim como chimpanzés formam grupos de 10 a 20 membros, nds
também possuimos nossas fronteiras sociais. Estima-se que nas
redes sociais, sé conhecemos de fato, em média, 150 pessoas.

Pessoas que estejam além das fronteiras de nossos rdtulos se
tornam "diferentes", gerando preconceito e intolerdncia. Dai surge a
guerra ideoldgica que presenciamos hoje na politica, mas que jd
afeta também nossa relacdo cotidiana com outras pessoas.

woo DgND :0j0-

Atribuimos rétulos ideoldgicos para separar as pessods em grupos -
esquerdopata, fascista. Rétulos que surgem no calor de um
momento em que mais precisamos nos unir para definir nosso futuro.

Eles mudam a forma como percebemos a personalidade alheia. "O
inferno sdo os outros", jd dizia Jean Paul Sartre, uma frase que define
bem a lenha da fogueira ideoldgica das redes sociais.
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1. O cérebro ideoldgico

Uma ideologia vai muito além de
uma simples crenca construida
por nosso software mental.

Ela é parte de nosso
comportamento, nossa forma de
agir, e principalmente de se
relacionar com outras pessoas
dentro de uma sociedade.

Diversos estudos recentes
trouxeram insights importantes
sobre como o cérebro funciona
quando o assunto é politica.

Um deles mostrou que, quanto mais nos deparamos com evidéncias
contraditdrias, mais teimosos nos tornamos em relacdo ds nossas
crencas politicas.

Ou seja, para considerar uma visdo alternativa da realidade, seria
necessdrio antes considerar uma versdo alternativa de si mesmo. E
poucas pessoas estdo dispostas a uma mudanca tdo profunda em
sua propria identidade.
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1. O cérebro ideoldgico

Outro estudo descobriu que as pessoas tendem a ser mais
tolerantes em relagcdo as mentiras dos politicos quando acreditam
que uma posicdo politica especifica € moralmente correta. Seus
defensores percebem que as mentiras sdo um meio necessdrio para
alcancar um fim moral mais elevado.

Tudo isso favorece as fake
news, que alimentam as
crencas consolidadas de um
grupo de individuos que as
aceitam, independentemente
de ndo corresponderem &
realidade.

Informacoes falsas confirmam

e harmonizam as visdes e crencas particulares. Somos programados
para aceitar, rejeitar, esquecer ou distorcer uma informacdo caso ela
seja interpretada como uma ameaca ou esteja alinhada com o
repertdrio de crencas jd existente no cérebro.

Ao final, somente um lado ganha com isso: os que favorecem esse
mecanismo, oferecendo um viés de confirmacdo confortdvel para o
cérebro.
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2. O macaco lider

No grupo social que pertencemos,
temos a necessidade de escolher
o "macaco lider" que tomard
decisOes representando uma
coletividade.

Foto: Beto Barata/Agéncia Senado

Esse mesmo comportamento
pode ser observado em outras
espécies de primatas como gorilas, chimpanzés e bonobos. Eles
também utilizam a politica como estratégia para manter o poder.

Assim como nossos primos, Nosso cérebro € estruturado
biologicamente para funcionar como animais sociais. Isso porque,
durante o processo evolutivo, foi um comportamento que favoreceu
a sobrevivéncia de nossa espécie através da organizacgdo social.

Hd dezenas de milhares de anos jd viviamos em pequenos grupos
ndmades que eventualmente entravam em conflito com outros
grupos, ou simplesmente se uniam em grupos maiores.

E esse comportamento inato permanece até hoje, em um grau de
complexidade que exige um sistema organizado e sofisticado o qual
chamamos de "politica". A politica vai desde um sindico de
condominio até a presidéncia de um pais.
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2. O macaco lider

Possuimos uma necessidade biolégica de sermos liderados por
macacos escolhidos que sdo escolhidos pela maioria. Chamamos
isso de "democracia", um sistema criado pelos gregos que também
reflete muito de como a prépria natureza funciona.

Grupos organizados ndo sdo exclusividade dos seres complexos.
Bactérias, fungos e até mesmo nossas células possuem uma
espécie de organizagdo politica natural. O préprio corpo humano é
um aglomerado de diferentes tipos de células com diferentes
funcoes, gerenciadas por um sistema nervoso central.

Quando observamos o comportamento politico de outras espécies
de primatas - nossos parentes mais proximos -, podemos entender
melhor nosso préprio sistema.

Entre os chimpanzés, por exemplo,
o macho alfa sé assumird o poder
se contar com a colaboracdo de

um grupo de companheiros, dos
quais dependerd para se manter
na posicdo de poder, e sendo
obrigado a fazer concessoes,

como privilegiar seus parceiros

nas cerimdnias de divisdo da carne.
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2. O macaco lider

Quando um chimpanzé dominante morre, e sua sucessdo é
disputada por dois ou trés machos sem uma hierarquia ainda
definida entre eles, € comum que subam nas drvores para atirar as
melhores frutas no chao, para o resto do bando pegar. Quando sao
eleitos para o posto de comando, nunca mais repetem esse gesto
altruista.

A politica € inerente aos seres humanos. E na prdtica se trata muito
mais de defender os interesses do grupo mais proximo de quem estd
no poder, do que da populagdo em geral. Mas para que um politico
se mantenha em seu posto serd necessdrio mostrar, através da
propaganda, que estd atendendo - mesmo que apenas em discurso
- aos anseios da sociedade.

A comunicacdo é o Unico meio de influenciar e convencer um grande
numero de pessoas a elegerem o lider de seu grupo. A propaganda
politica antes e depois de ser eleito é a forma de manter o poder,
mostrando realizacdes, vendendo esperanca.

O cérebro de uma maioria precisa acreditar em conceitos abstratos
como estado, nacdo, republica, para que o sistema seja sustentdvel
e a ordem social seja mantida. E um politico que ignore esses
aspectos de como nossa mente funciona poderd perder o lugar para
o proximo "macaco lider" e seus companheiros...
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3. O voto pela emocao

Somos guiados por nossas emogoes. Medo, angustia, nojo, alegria,
raiva, surpresa. Perceba quantas delas podemos sentir em um
mesmo dia.

Nossas decisoes sdo diretamente influenciadas por elas, e os
politicos sabem muito bem disso... Apenas uma pequena minoria
dos eleitores, de fato, pondera fatores racionais para escolher um
candidato. E mesmo assim, uma parte dessa escolha € influenciada
pelas emocoes.

Jexid Asusiqg oedebinniq webeuwi|

A todo momento julgamos inconscientemente as pessoas ao nosso
redor buscando aspectos de ameaca ou confiangca. Um mecanismo
de sobrevivéncia que garantiu que chegdssemos onde estamos hoje.
Esse julgamento emocional é feito de forma muito rdpida pelo
cérebro e pode ser manipulado através da percepcado.

Podemos sentir medo de um candidato e votar em seu opositor, ou
sentir nojo de suas atitudes sociais do passado, ou simplesmente
algum tipo de raiva, sem nem saber explicar exatamente o por qué.
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3. O voto pela emocao

E a partir do momento que nosso sistema de julgamento emocional
consolida uma percepcdo emocional do candidato, seja
positivamente, seja negativamente, come¢camos a entrar em
processos de decisdo cada vez mais inconscientes.

Uma atividade muito comum na politica sdo as caminhadas: ali é
possivel ver como as emogodes sdo manifestadas de uma forma mais
clara - e exagerada. Pessoas deliram de alegria, outras choram
emocionadas, outras sentem raiva e preferem se abster - falaremos
mais disso no "efeito manada". Essas emocoes serdo racionalizadas
em seguida, e se tornardo sentimentos em relacdo ao candidato.

Esses sentimentos serdo explorados nos guias eleitorais que se
utilizam de aspectos puramente emocionais para envolver o
espectador em um ambiente de esperanca, de renovacado, de
confianca, de que aquele candidato é a escolha certa!

Votamos em alguém por
afinidade, porque "gostamos
dele" ou porque ele é "meu
candidato". De frente com a urna
eletrénica, votamos pela emocado,
nao pela razao.

ST
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Foto: Roberto Jayme/TSE
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3. O voto pela emocao

A musica, o tom de voz do candidato, sua postura corporal, palavras
estrategicamente selecionadas, as provas sociais e discursos que
guiam as emocoes para uma decisdo final que serd o voto.

Discursos emocionais que apelam para o "coracao", abracos,
sorrisos, esperanca, vontade, motivacdo. E quanto mais pessoas
puderem ser influenciadas, mais as chances de vitdria.

=

A forma ideal para escolher um candidato seria ponderar apenas os
beneficios mais racionais que ele poderia trazer para um grupo
social. Sendo que nds, seres humanos, ndo somos computadores
frios que tomam decisoes pela légica, mas sim, seres sociais que
tomam decisoes guiadas pelas emocoes.

E quando o assunto é a coletividade, a maioria delas trard
consequéncias para todo um grupo, fruto de nossas decisdes mais
inconscientes. E exatamente isso que nos torna, de fato, seres
humanos. E também nos torna faliveis...
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4. O medo como arma

Vimos como as emocoes estdo
insepardveis de nossas decisoes. E o medo
é uma das mais poderosas, a mais dificil de
controlar e inconsciente.

O medo é uma das emogoes mais s
primitivas do cérebro, um comportamento |
organizado pelo hipotdlamo. E uma reacgdo

-y
ol ey

natural bioldgica que serve para nos £ o Y
proteger e preservar nossa integridade - « e //
diante das ameacas do ambiente externo. P

Essa reacdo tem efeitos profundos no comportamento e causam
modificacdes fisicas no corpo, liberando os hormdnios do estresse,
aumentando a frequéncia cardiaca, acelerando a respiracdo e
energizando os musculos para lutar ou fugir.

O medo estd fortemente vinculado & memodria, adquirido pela
experiéncia de vida, e influenciando profundamente nossas
decisbes. E 0 medo também pode ser condicionado através de
ameacas virtuais associadas a situacoes ameacadoras, alertando o
cérebro de que elas podem estar prestes a acontecer novamente.

Os profissionais da politica entendem bem como o medo pode ser
um grande motivador de votos.
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4. O medo como arma

Podem utilizd-lo virtualmente como o aumento da violéncia,
desemprego, previdéncia, dentre muitos outros fatores sociais que
interpretamos como uma ameaca a nossa sobrevivéncia.

Um caso cldssico aconteceu na campanha para presidéncia de
2014, onde um dos candidatos utilizou um guia eleitoral que
acionava profundamente o medo nos eleitores.

aqn[noA ou eyuisolp :oednpoiday

O guia explorava o argumento do medo da perda, mostrando
situacoes contrastantes e focando rostos humanos com uma clara
expressdo de medo. Junto com uma narracdo emocionalmente forte
de fundo junto com uma musica que contribuia de forma subliminar.

A veiculacdo acabou sendo suspensa por ordem do TRE, mas
acabou revelando como o medo pode ser uma arma muito poderosa
na propaganda politica.
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5. A dor da perda

Ninguém gosta de perder algo, concorda? E quando o assunto é
politica, hd muito a perder (para ambas as partes, o candidato e o
eleitor).

A tomada de decisdo é um processo complexo e muito rdpido, onde
o cérebro organiza uma série de expectativas baseadas na perda e
eliminar a dor, a fim de escolher a melhor opcdo para o individuo.

Campanhas politicas trabalham o
processo de decisdo baseado na
perda de direitos sociais,
estabilidade, beneficios individuais
- biologicamente somos egoistas -,
apresentando-os como uma dor,
qgue até entdo talvez nem tivesse
sido percebida ainda pelo eleitor.

WSS e

Imagem: Sindicato dos Bancarios do Ceara

No caso da politica hd um problema inerente ao funcionamento de
nosso cérebro: ndo conseguimos medir consequéncias a longo
prazo. O cérebro é imediaista, ele precisa decidir agora o que deve
ser feito para a sobrevivéncia do individuo.

Isso implica que dificiimente ponderamos propostas de um
candidato que prometam melhorias que sé serdo "sentidas" em um
prazo de quatro anos de mandato - ou até mesmo apds isso.
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5. A dor da perda

Portanto, a estratégia dos candidatos é apresentar claramente as
dores de vdrios segmentos sociais e a perda, caso o eleitor ndo tome
uma decisdo agora mesmo para mudar!

Por fim, o candidato se apresentard como a solucdo para aquele
problema, oferecendo propostas para os problemas mais imediatos
através de conceitos abstratos.

Renovacdo, esperanca, mudancga, trabalho, corrigir erros do
passado, fazer diferente. Em caso de reeleicdo, avancar ainda mais,
continuar o que deu certo, novas conquistas, mais realizacoes.

Expressoes bastante vagas mas que chamam para uma agdo de
ndo permanecer na situacao atual, afinal, queremos sempre que
tudo melhore através de um "macaco lider", mesmo que
racionalmente isso ndo faca muito sentido...
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6. Cada abraco, um voto

Abracar eleitores é crucial em qualquer campanha politica. Uma
uma estratégia conhecida hd muitos anos, mas cuja eficiéncia sé
veio ser comprovada recentemente pela ciéncia.

Segundo o neuroeconomista Paul Zak, em seu livro "A molécula da
moralidade", um abraco € a forma mais simples e eficiente de liberar
no corpo uma substdncia quimica chamada "ocitocina".

aqnJ noj / 0qoj epay :oednpoidsey

No cérebro, a ocitocina € liberada quando detectamos sinais de
reciprocidade ou quando nos sentimos a vontade em um ambiente e
podemos confiar em quem estd a nossa volta.

Dentro do contexto correto, um abraco cria um vinculo de confianca
social através de um contato fisico mais préximo. A ocitocina
também aciona a liberacdo de dois outros neurotransmissores
relacionados ao bem-estar: a dopamina e a serotonina.
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6. Cada abraco, um voto

Paul Zak alega que, ao passar os
dedos entre as costelas para
estimular o nervo vago, rico em
receptores de ocitocing, isso emite
Impulsos nervosos que levam as
pessoas a relaxar e se sentirem
seguras. Outras espécies de
primatas também utilizam o
abraco como forma de criar
vinculos de confianca e relaxamento.

Obviamente um abraco ndo é a garantia absoluta do voto, mas o
impacto fisiolégico que ele causa jé aumenta - e muito - a confianca
de cada eleitor abracado que esteja receptivo a isso.

"Um grande abrago a todos!" ou "Quero abracar cada um de vocés"
- j& vi até mesmo criarem um evento chamado "Abracaco". Perceba
que, mesmo ndo estando presente fisicamente, muitos politicos
utilizam a palavra "abraco" em sua propagandaa.

Ndo é a toa que as caminhadas sdo parte essencial da agenda de
um candidato, a parte presencial da campanha, uma oportunidade
para abragcar o mdximo de pessoas possiveis. Mas somente durante
as eleicdes. Depois de eleito, "o ‘macaco lider’ nunca mais repetird
tal gesto altruista".
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/. A aprovacao social

Como vimos anteriormente, somos seres sociais. Nosso cérebro é
formato para buscarmos a insercdo em um grupo e evitar a todo
momento o escrutinio social.

Influenciamos a sociedade e somos influenciados por ela. Para o
cérebro € mais econémico - em termos de gasto de energia - confiar
em pessoas que jd sdo confidveis para outras pessoas.

Por isso politicos buscam trazer
celebridades como prova social,
a forma mais rdpida e eficiente
de gerar credibilidade junto a
um grupo.

Grandes campanhas como a de
Obama e Trump, trouxeram

artistas de renome internacional L
para apoiar suas candidaturas. ' Foto: Daily Mail

Assim como posar com aliados politicos que possam trazer votos
indiretos para o candidato - a mesma estratégia utilizada na
industria musical, quando artistas fazem parcerias para "pegar o
vdcuo" do sucesso. Afinal, se eu votei no candidato X e ele é aliado
do candidato Y, entdo eu posso confiar!
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/. A aprovacao social

Mas isso ainda ndo é suficiente. E necessdrio a aprovacdo social de
pessoas comuns, do cidaddo. Para isso, serdo selecionadas pessoas
que estejam alinhadas ao discurso do candidato, e que fardo
depoimentos emocionantes sobre como suas dores foram ou serdo
solucionadas com a escolha certa.

E comum também vermos pesquisas que mostram o indice de
aprovacdo de um politico, o que € utilizado como um forte
argumento nas campanhas. Afinal, se 70% da populacdo aprova,
entdo estd tudo indo muito bem!

E o marketing boca a boca também se demonstra muito eficiente - e
mais barato - nas campanhas politicas. Com a facilidade e
propagacado das redes sociais, isso se torna ainda mais poderoso,
com apoiadores "pedindo voto" para o candidato em que confiam -
principalmente junto a eleitores indecisos.

Dependendo do grau de relacionamento com essa pessod, negar o
pedido seria ir de encontro aquele grupo do qual pertence, afetando
a tomada de decisdo do cérebro.

Portanto, se um amigo ou familiar indica um produto, as chances de
comprd-lo sdo muito maiores. E na politica o produto é o candidato -
ou seriam os eleitores?
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8. 0 efeito manada

Muitas espécies de animais
possuem um instinto de
manada. Esse fenOmeno
pode ser observado quando
0 grupo comeca a praticar a
mesma a¢do, em um mesmo
sentido, independente de
certo e errado.

Em determinadas condicoes, os individuos comecam a fazer o que
os outros estdo fazendo de uma forma cega, sem discernimento
racional, um efeito colateral de nosso cérebro social. Na economia
pode ocorrer quando, por algum motivo, todos comecam a vender
suas agoes na bolsa de valores, prejudicando todo o grupo.

Recentemente no Espirito Santo, 28 bois se atiraram em um
barranco apds um boi cair acidentalmente. Em um efeito manada,
todos foram atrds ao ver o boi caindo do barranco. Todos morreram.

E na politica o efeito manada é utilizado estrategicamente para
favorecer os candidatos. As pesquisas eleitorais vdo muito além de
um termoOmetro das intencdes de voto. Elas sdo capazes de alterar a
percepcdo dos eleitores e influenciar diretamente nos votos.
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8. 0 efeito manada

Ndo é a toa que muito dinheiro é
gasto em pesquisas eleitorais, que
sdo de extrema importdncia para os
politicos em geral, decidindo suas
candidaturas, suas propostas, seu
discurso.

Perceba como as artes que mostram
grdficos com resultados de pesquisas
eleitorais sdo manipulados para

favorecer o candidato. o mAI02018
Reprodugcédo: PSDB SP no Instagram

O truque é trabalhar a altura das barras verticais - perceba que
sempre utilizam esse tipo de grdfico por sua percepcdo clara de
tamanho - para que a barra do candidato pareca sempre maior que
a dos outros, mesmo que a real diferenca seja muito pequena - ou
inversamente muito grande.

Esse efeito manada eleitoral pode ser induzido por diversos meios. E
comum vermos politicos com suas "ondas" coloridas: a "onda azul",
"onda amarela". Um artificio que remete diretamente d manada que
passard "arrastando" eleitores para a vitéria. Ainda mais eficiente
com eleitores indecisos que ndo querem "desperdicar" o voto e
preferem decidir por quem estd na frente.
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8. 0 efeito manada

Na década de 70, a "Teoria da Espiral do Siléncio" mostrou que o
medo do isolamento social é o principal fator determinante das
manifestacdes de opinides politicas.

Quando uma opinido é percebida como majoritdria, as pessoas
tendem a se manifestar, enquanto os que tém uma opinido
minoritdria tendem a ficar calados. O siléncio leva ao
enfraquecimento ainda maior da opinido minoritdria, e ao
fortalecimento da opinido que parece prevalecer.

Nas redes sociais, o efeito manada é influenciado pelo numero de
seguidores, noticias falsas e a utilizacdo de robds e perfis falsos
fazendo comentdrios favordveis ao candidato.

Tudo isso transmite a ideia de que @ oo e
ele estd na frente, com grande Jogo & jogo. Treino & treino.
aprovacado social, levando a

[f_l_? Curtir lL | Comentar & Compartilhar o -
manada a seguir a maioria - SR e
mesmo que falsa. PER——
@€
’ y Geraldo Alckmin @ E isso ai Geraldo!! Muito bom!! Bolsonaro
Portanto, cabe a cada um de nds e oo o camp0 . cara v e G o g
Ut”iZOr o penSGmento rGCionGl’ Reproducgéo: @sensacionalista no Twitter

superar o instinto e ndo se tornar
parte de uma manada de bois rumo ao penhasco.

www.aprendaneuromarketing.com.br



9. Como se proteger

"Agora vocé sabe, agora vocé tem a responsabilidade". Costumo
sempre encerrar meus videos com essa frase, pois a partir do
momento que se tem consciéncia de algo, isso muda suas atitudes.

Vou além: acredito que o conhecimento também traz liberdade. Com
ele é possivel enxergar as coisas de uma forma mais nitida, realista.
Acredito no conhecimento como um caminho sem volta. Algo que,
depois que se adquire, ninguém pode tird-lo de vocé.

Neste livro vocé pode entender profundamente os aspectos de como
o comportamento humano funciona na politica, com uma visdo de
ambos os lados, a do candidato e a do eleitor. Vocé pode perceber o
qudo emocionalmente inconsciente sdo nossas atitudes e as graves
consequéncias que elas podem causar em milhoes de pessoas.

Quando se trata de uma democracia, o poder estd nas mdos do
povo. Mas € um sistema que ainda possui falhas e muitas brechas,
que sdo aproveitadas pelos profissionais da politica e utilizadas de
forma inconsequente pelos eleitores.

Ndo hd culpados: € assim que nosso cérebro funciona, € assim que o
sistema funciona. Uma frase cldssica do Conde Joseph-Marie de
Maistre define bem isso: "Toda na¢do tem o governo que merece".
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9. Como se proteger

Mas nds, como seres humanos, temos a incrivel capacidade de
refletir sobre a realidade ao nosso redor e mais importante:
transformd-la! E o primeiro passo para isso é reconhecer um
problema. Conhecendo, € hora de agir!

Como vocé viu, ideias virtuais sdo coisas de nossas mentes. E da
mesma forma que as criamos, também podemos transformd-las,
aperfeicod-las. A partir de agora, esperamos que vocé enxergue a
politica e sua propaganda por um novo viés: pelo viés da ciéncia.

Isso lhe dard o discernimento de ndo confiar em noticias sem uma
andlise minuciosa. De identificar quando um candidato quer
conquistar seu voto apenas utilizando truques. De saber quais
critérios utilizar para escolher o ‘macaco lider’ que tomard decisdes
que influenciardo, ndo sé em sua vida, mas na de milhares de
pessoas. De pensar a longo prazo, de pensar no bem estar do grupo,
ndo apenas olhar para o ser humano egoista que todos nés somos.

E se esse livro de fato mudou a sua forma de pensar, queremos
saber que este trabalho feito com muito cuidado e pesquisa, de fato
teve um impacto positivo na sociedade. Mande um e-mail para nds:
aprendaneuromarketing@gmail.com falando sua opiniao!

Agora é com vocé! Nos vemos nas redes sociais...
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E TEM MUITO MAIS CONTEUDO AQUI:

bit.ly/neuromarketingyt
aprendaneuromarketing.com.br/blog
/aprendaneuromarketing
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