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Introduccion

El propodsito esencial del neuromarketing es brindar informacion sobre los procesos
cerebrales que ocurren en el individuo al momento de tomar una decisidon que se ve
traducida en una eleccidn de preferencia, con respecto a productos, servicios o

relaciones comerciales (Erdemir, 2015).

El neuromarketing se puede entender entonces, como una disciplina que
integra y asocia aspectos relacionados con el cerebro, la forma en que
procesa la informacién y la manera en que las motivaciones que recibe, a
partir de los mensajes preparados para influenciar en la toma de
decisiones, impactan o no, en concordancia con unas caracteristicas
previamente definidas (Gémez y Goldaraz, 2014).
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Introduccion

El neuromarketing es una subcategoria de marketing que se apoya en técnicas
de neurociencias para una mejor identificacion y comprension del cerebro
humano como responsable del comportamiento del cliente, a la vez que
evalua el modo en el que actua con el fin de poder aumentar, de manera
efectiva, su respuesta ante las actividades comerciales propuestas.

Las organizaciones que no incorporan procesos de marketing
adecuados corren el riesgo de fracasar en sus estrategias de
mercado y, por ende, en la imagen de su producto en la percepcion
del consumidor (Cross, Belich y Rudelius, 2015).
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Reflexiones finales

El Neuromarketing surge como una disciplina de
investigacion relativamente nueva que busca
aprovechar los avances en la tecnologia.

Los estudios de Neuromarketing son realizados con el fin de analizar
diferentes areas del cerebro mientras que el sujeto de prueba experimenta
estimulos de marketing que permitan identificar y documentar la relacion
entre el comportamiento humano y el sistema neuronal.

Los principales hallazgos indican que efectivamente la
literatura detalla aportes utiles e informacion tedrica sobre los
métodos y resultados que se pueden obtener a partir de la
utilizacion de las técnicas de neuromarketing.
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