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LE NEUROMARKETING

EN NEUROSCIENCES

Analyse de la localisation

|cortex pariétal] Attention

(cortex pariétal)

Raisonnement, contréle émotionnel

Mécanismes visuel
(cortex préfrontal dorso-latéral) ecanismes visuels

Précoces (cortex occipital)

Décisions « impulsives »
(cortex préfrontal)

Sympathie et empathie
(cortex pré-frontal ventro-médian) Réponse émotionnelle

(région médio-temporale)

Stockage en mémoire

: . (région médio-temporale)
Gestion des conflits

(gyrus cingulaire antérieur)
Reconnaissance de formes et amorgage visuel

(cortex temporal)
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CONSEILS

DE LA THEORIE A LA PRATIQUE

Jouer sur les effets

. Limiter les
de récence etde : :
. ) interferences
primaute
Mettre les Pas de double
informations discours dans le
importantes en contenu marketing

début et en fin

CE) COGNIDIA

Jouer sur les
modalités
d'encodages

Message visuel,
auditif, sémantique

Solliciter I'imagerie
mentale visuelle

La réepéetition

Des publicités qui lefuser'la.rgement
poussent a sa stratégie

I'imagination marketing

Groupama

RHONE-ALPES AUVERGNE

L'amorcage
perceptif

Expériences au
préalable de son
produit (pub, pop-up)
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DE LA THEORIE A LA PRATIQUE

Jouer surlasaillance
perceptive

Différencier son produit
en taille ou en couleur
Utiliser des sons
saillants

Susciter l'intérét
ou la curiosite

Rconter une histoire,
faire un "teasing"

SURVEILLEZ

VOTRE COURRIER..:

Bertrand,
Une bonne nouvelle armive irés bientdl dans votre boite aux letires. ..
Woubliez pas daller vérifier |

Créerde 'emotion

Susciter de
I'empathie, du choc,
du rire, etc.

Choix inférieur de la
Se option

Pour booster le choix
pour la 2e option, il
suffit de rajouter une 3e
option inférieure en
avantage

CE) COGNIDIA

Prix d'ancrage

Présentee enlerle
prix le plus haut, les
options aprés seront
mieux choisies

Groupama

RHONE-ALPES AUVERGNE



G':) COGNIDIA =

Groupama
RHONE-ALPES AUVERGNE

LA MEMOIRE
L'ATTENTION

LES EMOTIONS




CONSEILS

DE LA THEORIE A LA PRATIQUE

Valoriser le
consommateur

Le placer au centre
de la publicité

\‘_,,;:-'/

Se vider la téte

Gl 58

Scene de choc

Créer des scenes
choquantes

A
-~

B, ™ 4‘:}
RESP@ONSABLEN"

Susciter 'empathie

Embarquer le
consommateur

VOUS DIREZ A'SA FAMILLE 1
QUE VOUS DEVIEZ ABSOLUMENT
LIRE CE MAIL;

Adequation
semantique

Limiter la
dissonnance entre le
discours commercial
et les activités
réelles

CZ) COGNIDIA

La musigue
d'ambiance

Met le
consommateur dans
de bonnes
conditions
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LA MEMOIRE patagonia

L'ATTENTION
LES EMOTIONS
L'IMAGE DE MARQUE
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