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Psicologia das Cores no
Marketing e nas Vendas

A Psicologia das Cores possui papel chave para
entendermos o significado das cores e como
podemos usar para alavancar as vendas ou atrair
publico para reconhecimento da marca.

-

A psicologia das cores influenciam diretamente nas
decisoes dos clientes. Algumas pesquisas indicam:
93% dos consumidores avaliam os aspectos visuais
do produto.

80% dos consumidores se simpatizam com
determinada marca e lembram dela quando possui
suas cores favoritas.

42% dos consumidores online se baseiam na
decisdao de compra de acordo com o designer e as
cores do site.

E como a psicologia das cores pode ajudar ou
influenciar nisso?

Veja a seguir...



Como as cores afetam suas

vendas ?

Reconhecimento da Marca

Alem de aumentar em
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80% o reconhecimento e
da sua marca, as cores O
8

influenciam na confianca *

de seu cliente. e Reconhecimento 80%.

o Qutros Fatores 20%

Razdo de Compra

85% doas consumidores
colocam a cor como a
principal razdo de compra
de um determinado produto.

® Razdo Principal 85% .

® Qutros Fatores 15% .
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O Aspecto Visual

No langcamento de novos produtos um dos pontos
mais importantes a ser considerado é o aspecto
visual. Ele é o fator principal para chamar a
atencdo e conquistar a confianca do cliente, e
consequentemente leva-lo a compra.

® Aspecto Visual 93% .

o Textura 6% .

o Sons e Cheiros 1% .



As Cores e os CTAs
(Call-To- Actions)

Abaixo tem uma pequena selecdo de cores que vocé
pode aplicar nos seus CATs . E importante sempre
fazer testes para ver qual cor deu mais resultado.

Amarelo: Estimula o otimismo, esperanca e a
jovialidade. Normalmente é usado para chamar a

ateng¢do em uma oferta.

Vermelho: Estimula a energia e o senso de urgéncia.
Normamlmente é usado em promocoes e quando

quer uma acdo rapida da pessoa.

Preto: Estimula a sensacdo de poder e sofisticacdo.
Normalmente é usado para vender produtos de alto

valor e agregado a luxo.

Laranja: Estimula o entusiasmo com vivacidade
impulsiva e natural. Normalmente é usado quando se

quer criar um apelo a agdo.

Azul:  Estimula a sensacdo de serenidade e
seguranca e é muito visto em sites de bancos e

negocios. Usa-se para adquirir confianga.

Verde: Frequentemente associado com a riqueza é a

cor que os olhos processam com mais facilidade.

Usado para relaxamento, generosidade e adaptacao.
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Como as Cores Atraem e

Influenciam os Consumidores?

Além de estimular determinados comportamentos, as cores
frequentemente costumam definir e atrair diferentes tipos de
consumidores. Compreender qual relacdo delas com as
caracteristicas de sua personalidade de cada tipo de piublico é

fundamental para definir qual serda a melhor cor em sua oferta.

Consumidores Compulsivos

As cores vermelho, laranja, azul royal e amarelo normalmente

atraem consumidores que compram por impulso.

Frequentemente empresas do ramo de alimentacdo e varejo

usam essas cores.

LOJAS AMERICANAS




Consumidores Racionais

As cores verde e azul marinho normalmente atraem
consumidores racionais. E frequentemente usado por empresas
como: Banco - que possue uma cadeia de clientes com
orcamento fixo. E empresas que vendem a marca como forma

de escolha inteligente, clientes que pensam antes de comprar.

citibank




Efeitos das Cores no Cérebro
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Cinza - Parte do Cérebro -> Putamen -> Fungdo: Regulacdo de
dopamina, um neurotransmissor responsavel pela sensagcdo do

prazer.
Efeito da cor: Pode representar indecisdo e auséncia de energia.

Preto - Parte do Cérebro -> Amigdala -> Fungdo: Regula o
comportamento sexual, agressividade, medo e memodria emocional.
Efeito da cor: Sugere mistério, curiosidade, luxo, superioridade,

nobreza e luto.

Branco - Parte do Cérebro -> Cortex Esquerdo -> Fungdo:
Responsavel pela logica e pela comunicagdo.

Efeito da cor: Sugere pureza. higiene e paz. Transmite a ideia de
frescor e calma.

Verde - Parte do Cérebro -> Cortex Pré-Frontal -> Funcdo: Ligado
ds decisoes, pensamento abstrato e criativo. Também responsavel
pelas respostas afetivas e julgamento social.

Efeito da cor: Transmite frescor, harmonia e equilibrio.

Vermelho - Parte do Cérebro -> Amigdala e Nicleo Accumbens ->
Funcdo: Estruturas ligadas ao prazer.

Efeito da cor: Emocdo, virilidade, impulso, atencdo, sexualidade e
dinamismo.

Marrom - Parte do Cérebro -> Sistema Limbico -> Fungdo:
Gerenciar estados e respostas emocionais.
Efeito da cor: Sugere estabilidade, conservadorismo, melancolia e

pensamento.
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Roxo - Parte do Cérebro -> Polo Frontal -> Fungdo: Responsadvel
pelo planejamento de acoes, movimento e pensamento abstrato.
Efeito da cor: Estimula a fantasia, mistério, espiritualidade, egoismo
e gandancia.

Azul - Parte do Cérebro -> Cortex Pré-frontal -> Fungdo: Ligado d
decisoes, pensamentos abstratos e criativos.

Efeito da cor: A tonalidade mais escura relaciona-se a poder. A mais
clara a confianga, tranquilidade e frescor.

Rosa - Parte do Cérebro -> Area Tegmentar Ventral -> Fungdo:
Controla a sensagdo de recompensa pela saciedade da fome, sede e
sexo.

Efeito da cor: Estimula a inocéncia, pureza, feminilidade, delicadeza
e afeicdo.

Amarelo e Vermelho - Parte do Cérebro -> Sistema dopaminérgico -
> Fungdo: Gerenciar estados e recompensa e liberagdo de
dopamina.
Efeito da cor: Estimula o entusiasmo, alegria, energia, alerta e
esperanga.



Preferéncia de Cores entre
Homens e Mulheres

Homens e Mulheres possuem preferéncias distintas. Apos uma
pesquisa realizada por Joe Hallock (Especialista em

Psicologia das Cores) em 2003, com homens e mulheres de 22

paises foi concluido que:
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Neuromarketing - Como Algumas
Combinacoes de Cores Afetam sua

Mensagem Publicitaria

Azul e Branco = Estimulante, predispoe a simpadtia;
oferece uma sensacdo de paz para produtos e servicos
que precisam demonstrar sua  segurang¢a e
estabilidade.

Amarelo e Verde = Produz atitude passiva em muitas
pessoas, sendo iniitil em publicidade. Podera ser

eficaz se houver mais detalhes coloridos na peca.

Azul e Vermelho = Estimulante da espiritualidade;
combinacdo delicada e de maior eficacia na

publicidade.

Vermelho e Verde = Estimulante, mas de pouca
eficacia publicitaria. Geralemente usa-se essa

combinagdo para publicidade rural.

Azul e Preto = Sensacdo de antipdtia; deixa o
individuo preocupado; desvaloriza completamente a

mensagem publicitaria e é contraindicada.

Vermelho e Amarelo = Estimulante e eficaz em
publicidade. Por outro lado as pesquisas indicam que

pode causar opressdo em certas pessoas e
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insatisfacdo em outras.



Muito atencdo nas cores da sua marca!

Estude a sua marca e faca com que ela se encaixe com suas
ideias e diretrizes. Use as cores correta para transmitir o que
seu publico-alvo mais espera de vocé. Leve em consideracdo os
produtos ofertados e suas crengas.

Estudo sobre Psicologia das Cores na Marca

Pesquisa relacionada ao estudo de JOE HALLOCK.

Responsavel pelo Livro Digital

Autor: Caique Oliveira



