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Resumen

Esta actividad tiene como objetivo indagar la influencia de la mente humana a la hora
de comprar un producto. Para esto se utilizaron diferentes herramientas de
investigacion como encuestas, juegos ludicos y otras. Fue una experiencia interesante
y motivadora para desarrollar un aprendizaje enriquecedor, que nos aporté nuevos
conocimientos y nos abrié nuevas visiones frente a los productos que se nos brindan

en los diferentes mercados.

Introduccion

El neuromarketing es una disciplina que estudia el proceso de compra y el
proceso de toma de decisiones de los consumidores (o posibles consumidores) antes

de comprar, mientras estin comprando y, por supuesto, después de la compra.

El neuromarketing permite encontrar la féormula para mejorar la conversion de los
productos y servicios de una marca a través del estudio cientifico, monitorizando
la conducta de los consumidores y haciendo una prediccién de sus

comportamientos futuros.

Nuestra hipotesis es que, a la hora de comprar un producto, el neuromarketing no
influye de la misma manera en nifios que en adultos. Creemos que a los nifios les
llama mas la atencion todo aquel producto que contenga un diseno llamativo y
colorido, asi como también con caricaturas o animales. Sin embargo, sostenemos que
los adultos hoy en dia son engafiados por la publicidad, de manera que ellos eligen
todo aquello que demuestre ser mas saludable, ya sea con etiquetas o frases que lo

aclaran. Por ejemplo, «Sin azicar afiadida».

Desarrollo

El neuromarketing ensefia a comprender los comportamientos de los consumidores a
lo largo de todo el proceso de compra y la influencia de las emociones en sus
decisiones. Este proceso no comienza necesariamente cuando el consumidor duda
sobre una compra, y no termina cuando realiza la compra. Puede empezar en
cualquier momento y finalizar cuando el consumidor asimila que ha comprado un

producto o servicio y puede usarlo.
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Se basa en la investigacion neuronal y sensorial para entender como funciona el
subconsciente de los consumidores. El 95% del proceso de toma de decisiones se
realiza a nivel subconsciente, segiin Gerald Zaltman, director del Mind Institute de
Harvard. Por lo tanto, las marcas buscan descubrir como actta el subconsciente de
sus consumidores para anticiparse a sus decisiones de compra y predecir el futuro

comportamiento de su publico objetivo que atin no son consumidores de la marca.

Es una disciplina que se originé a principios de la década de 2000 y se centra en el
estudio de los mecanismos cerebrales del consumidor para comprender sus deseos y
motivaciones. Surgi6 a través de figuras como Ale Smidts y Garry Zaltman, con el
objetivo de decodificar los procesos mentales y desarrollar estrategias de marketing
mas efectivas. Se basa en diversas areas relacionadas con la neurociencia y la

psicologia para mejorar la experiencia del usuario y aumentar las ventas.

Tipos. Se estipula que hay tres tipos de neuromarketing:

# Neuromarketing auditivo: Se basa en todo aquello que percibe nuestro
sentido de la audicion. Cada uno de nosotros somos mas sensibles a la musica
u otros sonidos, incluso al silencio, motivo por el cual, por ejemplo, los spots
tienden a hacer uso de esos datos para potenciar una determinada musica o
hacer un silencio en un momento concreto de la publicidad. En los centros
comerciales o supermercados, la musica puede influir en las decisiones de

compra.

# Neuromarketing visual: Se basa en como percibimos nuestro alrededor
con los ojos. Hay varias técnicas que se utilizan para hacer que el consumidor
perciba algo mucho mas interesante como terminar los precios en 0,99,
haciendo que nuestro cerebro perciba que ese precio es mas bajo que otro.
Las palabras gratis, rebajas, ocasion, oferta son otras técnicas de venta para
llamar la atencion a nuestros consumidores. Esta demostrado que una
imagen llega siempre de forma muchisimo més rapida al cerebro, con lo cual
la eficacia del mensaje que se quiere transmitir también esta mas

garantizada.

# Neuromarketing kinestético: Este tercer tipo es el que se basa en lo que
percibimos con el sentido del tacto, el olfato y el gusto. Si bien es menos
utilizado, no es menos importante que los otros dos. Ejemplos en acciones
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podrian ser las degustaciones de productos y presentaciones donde los
consumidores y publico pueden oler, tocar y probar. El cerebro es
extraordinario, recolecta toda la informacion del gusto, el tacto y el olfato

para determinar si ese producto le es necesario o no.

«Conocer las emociones de los consumidores a través del neuromarketing

es parte imprescindible como estrategia para aumentar las ventas».

A finales de los afios sesenta, Herbert Krugman, psicélogo e investigador, quien
analiz6 el comportamiento de los consumidores expuestos y no expuestos a la
publicidad de la television, empezo a utilizar los pupilémetros con un fin totalmente
comercial, teniendo en cuenta que la dilatacion de las pupilas es un excelente
indicador del interés del ser humano cuando ve el envase de algtin producto, una
imagen publicitaria, etc. En esa misma época, se empezaron a hacer experimentos
con el Galvanic Skin Response (GSR) como indicador emocional de las reacciones de

los usuarios.

La tecnologia influye significativamente en los millennials y la generaciéon Z como
consumidores. Estas generaciones valoran la libertad sobre las posesiones materiales
y no son leales a marcas especificas. Prefieren empresas que se alineen con su estilo

de vida tecnologico y mévil.

Los millennials viajan frecuentemente y optan por viviendas més pequenas y
eficientes. La tecnologia, como dispositivos moviles y laptops de tltima generacion,

es fundamental en sus vidas, y prefieren servicios en linea sobre productos fisicos.

A pesar de esto, muchas marcas no comprenden completamente a estas generaciones
ni se esfuerzan por adaptarse a sus necesidades cambiantes. Sin embargo, las
empresas de tecnologia que trabajan en colaboracién con ellos estan teniendo éxito al
satisfacer sus demandas y expectativas tecnologicas en tiempo real. Esta interaccion

cercana es esencial para atraer y retener a estos influyentes consumidores.
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Ventajas del neuromarketing

e Medicion precisa: Permite medir estimulos sin necesidad de preguntar al

consumidor, lo que lo hace mas preciso y fiable.

e Mayor precision: Los estudios de neuromarketing son altamente precisos
debido a su enfoque en respuestas fisioldgicas, muchas de las cuales son

inconscientes.

e Optimizacion de recursos: Ayuda a optimizar los recursos de publicidad al

comprender mejor la relacion entre la conducta del consumidor y su mente.

e Datos tangibles: Proporciona datos mas tangibles y confiables que las

metodologias convencionales.

e Comprension completa: Evalta tanto las emociones como el pensamiento
del consumidor, tanto consciente como inconscientemente, lo que es esencial

para comprender su comportamiento real.

¢ Enfoque en necesidades del consumidor: Ayuda a las marcas a
enfocarse en crear productos y servicios que satisfagan las necesidades reales

de los consumidores.

e Aplicacion de conocimientos cognitivos: Utiliza conocimientos de
neurociencia y neuropsicologia para mejorar la publicidad y la toma de

decisiones de marketing.

e Identificacion de patrones: Permite identificar patrones de accidon-
reaccion y causa-efecto, lo que es valioso para diseflar campafias publicitarias

efectivas y productos optimizados.

Desarrollo

Realizamos una encuesta a adultos y nifos en la cual se les pregunta cual de los
siguientes productos elegirian al momento de comprar y por qué. El objetivo de esta

encuesta es comprobar si nuestra hip6tesis es acertada.
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4)

Como resultado, concluimos que nuestra hipotesis era parcialmente cierta. Pudimos
visualizar que los jovenes adultos entre 25 y 35 afios eligen la opcion que demuestra
ser mas saludable y sin conservantes, como habiamos planteado anteriormente. En

cambio, adultos mayores a esta edad en promedio suelen no prestarles tanta atencion
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a los componentes de los productos, sino a ir por el camino seguro, el producto que es

consumido con mayor frecuencia.

Por otro lado, las respuestas de los niflos nos sorprendieron gratamente. A pesar de
que la mayoria se incliné por el producto que mas les llama la atencion por sus
coloridos disefios, muchos también optaron por la opcidon que pareciese mas sana,

segun sus respuestas, por la influencia de la decision de sus padres.

En el afio 2021, en nuestro pais se implemento el etiquetado de los alimentos, lo que
consideramos que es un aporte valioso a la hora de que las personas opten por los

diferentes alimentos con una mayor concientizacion.

Esta experiencia nos fue util para comprender todo el proceso que hay detras de un
producto para que este tenga una venta exitosa, como también para darnos cuenta de

que la mente humana puede ser facilmente influenciable por lo que nos rodea.
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