
    
      [image: Cover]
    

  



Stefano Calicchio

Neuromarketing dalam 7 jawaban










                    
                    
UUID: 258e33ab-806e-46f0-b60b-522749a1b806

Questo libro è stato realizzato con StreetLib Write

https://writeapp.io








        
            
                
                
                    
                        
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                    
Semua hak dilindungi
undang-undang. Setiap pelanggaran akan dituntut berdasarkan
ketentuan hukum. Tidak ada bagian dari publikasi ini yang boleh
direproduksi, disimpan dalam sistem pengambilan, atau
ditransmisikan dalam bentuk apa pun atau dengan cara apa pun,
elektronik, mekanis, fotokopi, perekaman, pemindaian, atau lainnya,
kecuali sebagaimana diizinkan oleh hukum UE dan AS. Stefano
Calicchio dapat memberikan, dengan pembayaran, izin untuk
mereproduksi sebagian yang tidak melebihi seperlima belas dari
volume ini. Permintaan harus dikirim ke alamat email berikut:
calmail@hotmail.it Informasi hak cipta Penulis: Stefano Calicchio
Hak Cipta: 2020 © Lisensi Standar - Semua hak atas karya dilindungi
undang-undang. Gambar-gambar yang digunakan termasuk dalam domain
publik. 
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Buku ini dibuat untuk memberikan
  jawaban yang sederhana, praktis dan efektif terhadap
  pertanyaan-pertanyaan utama mengenai neuro-marketing dan
  pengaruh-pengaruhnya yang terkait dalam cabang neuroekonomi.



 






Tujuannya: untuk memberikan pemahaman
yang baik kepada pembaca tentang subjek, dengan menggunakan teks
yang
cukup singkat untuk menyelesaikan bacaan dengan memanfaatkan banyak
momen menunggu dan mengulur-ulur waktu.


 






Buku ini ditujukan untuk semua orang yang
perlu memperoleh informasi yang komprehensif tentang neuro
marketing,
sementara itu dapat digunakan sebagai teks ringkasan oleh pengguna
yang memiliki kemampuan, yaitu mereka yang telah mempelajari subjek
di masa lalu. Pembaca yang paling berpengalaman akan dapat meninjau
poin operasional utama.


 






Metode Sokrates dan asosiasi digunakan
untuk meningkatkan pemahaman dan pembelajaran topik-topik yang
dibahas. Topik-topik utama dikembangkan dalam jawaban atas 7
pertanyaan, yang masing-masing dirancang untuk menyampaikan
informasi
secara bertahap.


 






Setiap jawaban diatur sedemikian rupa
sehingga dapat dibaca dan dihafal dalam waktu sekitar 5 menit,
untuk
total keseluruhan bacaan yang tidak melibatkan pembaca lebih dari
45
menit. Pada akhirnya, Anda akan mendapatkan semua informasi yang
Anda
perlukan untuk menguasai topik tersebut, sehingga Anda bisa
melakukan
percakapan bisnis tentang topik tersebut; misalnya, dalam pertemuan
dengan calon pemasok atau penyedia layanan, kolega atau pengambil
keputusan tingkat atas di perusahaan Anda. 



 






Teks ini dirancang untuk mentransfer
informasi kepada pembaca secara bertahap, jadi disarankan untuk
melanjutkan bacaan secara linear, tanpa melewatkan bagian-bagian
yang
mungkin penting untuk memahami langkah-langkah
selanjutnya.
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Di halaman-halaman berikutnya, Anda
akan menemukan dasar-dasar cara kerja neuro marketing. Tujuannya
adalah untuk membuat informasi ini dapat diakses oleh publik
profesional yang luas, yang tidak secara langsung terlibat dalam
bidang psikologi periklanan, tetapi yang dapat menarik (karena
berbagai alasan) manfaat besar dari pengetahuan spesialis ini.




 






Konsumen akhir juga bisa mendapatkan
manfaat dari penemuan teknik pemasaran neurologis baru, belajar
untuk
lebih memahami dirinya sendiri dan cara proses pengambilan
keputusannya terstruktur.


 






Seringkali pilihan-pilihan ini tampak
masuk akal pada saat pembelian, tetapi sama tidak rasional dan
tidak
logisnya ketika Anda kembali ke rumah dengan tas di tangan Anda.
Ketika Anda kedinginan, Anda menyadari bahwa Anda seharusnya tidak
membeli kaos itu, DVD itu, aksesori dapur yang tidak berguna itu,
atau apa pun yang ditakdirkan untuk tetap tidak terpakai di rumah
kita.


 






Di masa lalu, satu-satunya cara untuk
memahami apa yang sedang terjadi dalam pikiran konsumen adalah
dengan
memberikan serangkaian tes atau reagen mental, dengan harapan bahwa
hasilnya akan memberikan jawaban yang menarik dan cukup
komprehensif.




 






Tes-tes ini terdiri dari daftar
pertanyaan standar yang membosankan yang sangat panjang dan
kompleks,
dengan skala kontrol yang membantu peneliti menilai ketulusan
jawaban
yang diberikan. 



 






Meskipun hasil penelitian semacam itu
sering kali cukup berarti, namun tidak pernah benar-benar
komprehensif; selalu merupakan wilayah abu-abu yang sulit untuk
diselidiki dan dipahami. 



 






Di satu sisi, teknologi riset pasar dan
pengukuran konsumen telah membuat langkah besar, sementara di sisi
lain, beberapa mekanisme pengambilan keputusan tetap sama sekali
tidak jelas dan tidak diketahui. Dengan kata lain, selama survei
ini
berlangsung, orang-orang menawarkan jawaban yang ambigu, yang
tampaknya bertentangan dengan motivasi atau pilihan pembelian
rasional mereka.


 






Manusia mulai menganggap mereka apa
adanya, jalinan emosi, pikiran, dan sensasi yang kompleks yang
sangat
jauh dari homo oeconomicus yang dapat ditelusuri kembali ke studi
ekonomi klasik, yaitu dipandu dalam pilihan mereka oleh
rasionalitas
dan kepentingan eksklusif untuk memperhatikan keinginan individu
mereka. 



 






Berkat penelitian dan penemuan ilmiah
terbaru, saat ini kita tahu bahwa pikiran rasional hanyalah salah
satu bagian yang berkontribusi dalam membuat keputusan
pembelian.


 






Metode penyelidikan neurologis baru-baru
ini telah memungkinkan untuk mengamati secara real time apa yang
terjadi dalam pikiran seseorang ketika membuat keputusan pembelian.




 






Hal ini telah menghasilkan model mediasi
antara berbagai contoh pikiran yang berbeda, banyak di antaranya
yang
sama sekali tidak disadari tidak hanya oleh pengiklan yang paling
berpengalaman, tetapi juga oleh konsumen itu sendiri. Proses-proses
ini telah menjadi dasar dari bidang studi baru: neuro
marketing.
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