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¢ Como vender el cerebro? Neuromarketing
How to sell the brain? Neuromarketing
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Abstract:

The technological advances that exist in this time have caused a great variety of changes within marketing. With this, a great interest
in neurology methods, thus making neuromarketing know as a method that investigates and studies the brain processes base don
consumer behavior, purchase decision and all interaction with marketing, therefore in this work, a global vision of said application of
neuromarketing is presented.
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Resumen:

Los avances tecnoldgicos que existen en estos tiempos han ocasionado una gran variedad de cambios dentro del marketing. Dentro
de ello un gran interés por los métodos de la neurologia, dando a conocer asi el neuromarketing como un método que investiga y
estudia los proceso cerebrales con base al comportamiento del consumidor, las decisiones de compra y toda la interaccion con el
marketing, por ello en este trabajo se presenta una vision global de dicha aplicacién del neuromarketing.
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Introduccién

A diario nos vemos inmersos en decidir sobre la
adquisicion de bienes o servicios que vamos a realizar
pues tenemos que considerar la satisfaccion de nuestras
necesidades o deseos. Sin embargo, la mayoria de las
veces influye en nuestra mente al tomar decisiones
debido a que nos causan ciertos sentimientos y
emociones al tenerlos frente a nosotros.

A continuacion, se explican brevemente algunos
conceptos de neurociencia y sus aplicaciones en una
nueva corriente llamada Neuromarketing asi como la
comprension del sistema cerebral, y su funcionamiento
desde la razén hacia la emocioén, siendo una esencia del
trabajo actual dentro del Marketing.
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