QUAL MENTALIDADE E
POTENCIALMENTE PERIGOSA
NO MUNDO DOS NEGOCIOS?

SEMPRE FOI ASSIM E
CONTINUARA SENDO!



O que identificada cada geracdao de consumidores ?esise



NINGUEM SENTE O MUNDO DA MESMA FORMA Ceoe?

SENTIDOS
FUNDAMENTAIS

@

Os nossos 32 sentidos
desempenham um
papel crucial na tomada
de decisao. Incluem uma
gama de percepcoes
internas e externas que
influenciam nossa forma
de interpretar o mundo
e reagir a ele.

Emma Young



AFETAM DIRETAMENTE
COMPORTAMENTO DE
COMPRA

Q000
PROPRIOCEPCAO, a sensacio de estar confortavel ou Se@es

equilibrado em um ambiente: confianc¢a e segurancga.

INTEROCEPCAO, sensacdes internas, como fome ou sede:
decisOes rapidas e, as vezes, impulsivas.

SINESTESIA, a interacdo entre sentidos como o olfato e a
visao: intensificar nossas memarias e emoc¢oes, afetando o
comportamento de compra.

EQUILIBRIO, ajuda a tomar decisdes de seguranca e
confianca em ambientes fisicos. Se nos sentimos instaveis
em uma situacao, como em uma loja mal iluminada ou
apertada, podemos sair rapidamente, afetando decisdes
de compra.




Os Magical Moments
nao devem ser uma
expectativa, e sim uma
surpresa.

60% dos brasileiros

nao confiam em
apelos dos rotulos.












O NPS é um indicador muito importante para medir a experiéncia do
consumidor COM O SEU PRODUTO. Se a experiéncia que seu produto esta
oferecendo para os consumidores € positiva, os clientes nao sé se tornam
recorrentes como também se tornam leais.

1. E fundamental escutar o que os consumidores tem a dizer.

2. Mesmo com um feedback negativo vocé pode aprender muito sobre o que
nao esta dando certo no seu produto.

3. Através das pesquisas de mercado, com elas vocé pode analisar os seus
concorrentes e também escutar o seu consumidor.



Calculo NPS: Como fazer? Uma unica pergunta®*:

”*Por que vocé deu essa nota?"



“Em uma escala de 0 a 10, o quanto vocé indicaria este produto para um amigo?”.

% Promotores - % Detratores = NPS

Zona de Classificacao “

Zona de Exceléncia 75 a 100
Zona de Qualidade 50a 75
Zona de Aperfeicoamento 0ab50

Zona Critica 0a-100



NPS (NET PROMOTER SCORE): A METODOLOGIA DE PESQUISA
MAIS USADA NO MUNDO

[N][P][S]

Benchmarking







2024

2023

2022

2021

[N][P][S]

Benchmarking

Cif
Comfort
Downy
Limpol
Limppano

Minuano

Mr Musculo
Omo

Pinho Bril
SBP

Tixan

UAU

Urca
Vanish
Veja

~

Ypé



Principais motivos da nota



Antiredepositante,
Umectantes

TEMPO

RECOMENDAGAO DA EMBALAGEM
HABITOS DE CADA CONSUMIDOR

Tensoativos nao idnicos
Sequestrantes
Enzimas

ACAO QUIMICA

COMPOSICAO
AGUA DO PROCESSO DE FABRICACAO
AGUA UTILIZADA PELO CONSUMIDOR

ACAO MECANICA

MAQUINA DE LAVAR
TANQUINHO
LAVAGEM MANUAL

Percepg¢ao sensorial maior sobre o produto

TEMPERATURA

RECOMENDACAO DA EMBALAGEM
HABITOS DE CADA CONSUMIDOR

Recurso pouco utilizado



RETIRAR MANCHAS
COMPLEXAS
RETIRAR MANCHAS
SIMPLES
MANTER TECIDOS

BRANCOS
LAVAR ROUPAS
DE USO DIARIO

RENOVAR TECIDOS,
RETIRAR “BOLINAS”

RETIRAR MANCHAS
MUITO DIFICEIS
RETIRAR MANCHAS
+ COMPLEXAS

DESEMPENHO




MRS O MATERIAS-PRIMAS DE BAIXA
DEIXA RESIDUOS QUALIDADE E DESEMPENHO.

MANCHA OS TECIDOS FO RMULAS MAL

DESGASTA OS TECIDOS ESTABELECIDAS
SENSIVEIS .
ENVELHECE AS CORES
DEIXA OS TECIDOS PROCESSO DE FABRICACAO
ENCARDIDOS |NADEQUADO

DEIXA AS ROUPAS COM

MAU ODOR

ALGUNS PRODUTOS, ALEM DE NAO CUMPRIREM SEU PEPEL COMO
LAVA ROUPAS, PODEM CAUSAR INSATISFACOES E PREJUISOS!




“O modo como voceé reune,
administra e usa a informacao
determina se vencera ou perdera.’

Bill Gates GATES, B. A Empresa na Velocidade do Pensamento. Séo
Paulo: Companhia das Letras, 1999

4



EDUARDO MOURA

VETOR P&D

Obrigad0| DANDO VIDA AS IDEIAS
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