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INTRODUCCION 

 

Por medio de este trabajo queremos dar a conocer algunas estrategias del 
Neuromarketing utilizadas para cualquier tipo de empresa con el fin de captar más 
clientes y así conozcan los productos. 

Neuromarketing, neuromercadotecnia o neuromercadeo consiste en la aplicación 

de técnicas pertenecientes a las neurociencias, al ámbito de la mercadotecnia , 

analizando cuáles son los niveles de emoción, atención y memoria que poseen los 

diferentes estímulos percibidos de forma consciente o subconsciente con la 

intención de mejorar la gestión de recursos en las empresas sin incrementar los 

gastos innecesariamente y aumentar los productos que existen en el mercado, así 

se mejora el bienestar social y se entiende la toma de decisión del consumidor. 

Es un tipo especializado de Investigación de mercados que utiliza mediciones 

psicofisiológicas periféricas y centrales (actividad cerebral, ritmo cardíaco, 

respuesta galvánica de la piel, etc.) de los sujetos estudiados para obtener 

conclusiones. 

Es un avance dentro de la mercadotecnia, que sigue evolucionando y dando 

pasos complementarios, en el conocimiento del comportamiento del consumidor. 

En ese avance se complementa de los estudios y avances, existentes dentro del 

rigor científico de la neurociencia.  
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https://es.wikipedia.org/wiki/Neurociencias
https://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor
https://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_de_mercados


 
 

 

OBJETIVOS 

 

Conocer la manera en la que el cerebro, a través del sistema nervioso, 

interioriza y traduce los estímulos a los que el consumidor está 

continuamente expuesto. 

Realizar previsiones fiables sobre la conducta del consumidor por 

medio del estudio de su mente, a través de distintas herramientas, 

para elegir de una manera más eficaz el formato y el desarrollo de los 

medios de comunicación con el objetivo de recuerdo en los usuarios. 

Desarrollar todos los puntos clave del marketing, de tal manera que el 

producto o servicio ofrecido ceda importancia en favor del impacto en 

términos emocionales que genera la forma en que se comunica la 

promoción. 

Conocer, entender y satisfacer las necesidades del consumidor de 

forma continuada y creciente. 

Identificar la incidencia en términos emocionales que se genera al 

adquirir o ser expuesto a un producto. 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

ESTRATEGIAS DE NEUROMARKETING 

 

Neuromarketing en el precio 

 

 

Neuromarketing visual 

  

 

 

 

 

 

 

Manejaremos precios que motiven a 

nuestros usuarios a no dudar en 

obtener nuestros productos. 

Los fines de semana será el día de 

precios bajos. Y lo haremos en horarios 

estratégicos, bien temprano en la 

mañana. 

Cuando hablan de visual, nos viene a la 

mente utilizar vallas publicitarias, 

mostrando nuestros productos y la 

calidad de este. 

Las vallas informativas nos parecen una 

excelente estrategia ya que llama la 

atención de las personas. Lo que hace 

que la imagen de nuestra empresa quede 

en su mente a lo que harán comentarios 

y querrán conocer los productos 

 

 



 
 

 

El Neuromarketing auditivo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Este tipo de marketing nos parece 

buenísimo, ya que aquello que 

escuchamos muchas veces queda 

en el subconsciente, lo que hará que 

las personas quieran consumir 

nuestro producto. 

Nos gustaría que muchas emisoras 

transmitieran una propaganda de 

nuestra empresa, además que 

aparezcamos en los anuncios 

publicitarios de los videos de 

YouTube.  



 
 

 

PROPUESTA DE NEGOCIACION DE LOS SOCIOS CLAVES Y DE LOS 

CANALES DE DISTRIBUCION. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 
 

 

 

Picht realizado en youtube  https://youtu.be/-Pa0P7JrcY 

https://youtu.be/-Pa0P7JrcY


 
 

 

 

CONCLUSIONES 

 

Durante décadas se ha hablado sobre los factores que rodean los productos y 

servicios e influyen en la decisión de compra o elección del consumidor; esta 

información es utilizada por los expertos en mercadeo para maximizar los 

beneficios de sus clientes y el crecimiento y posicionamiento de sus negocios en 

el tiempo, con el fin único de lograr capturar la elección del cliente.  

La competencia, la variedad de oferta y la accesibilidad de la información hacen 

que el posicionamiento y reconocimiento sea un reto para las empresas, 

requiriendo cada vez más de estrategias óptimas de fidelización.  

El Neuromarketing entonces es una herramienta que permite a las empresas 

conocer a fondo las reacciones del consumidor ante las diferentes características 

de los productos y servicios; es el marketing que entra a estudiar las sensaciones 

y le emotividad que aplican las personas en al momento de la elección y 

adquisición de un producto o servicio.  

Mediante el estudio de estas sensaciones y la actividad cerebral, las empresas 

tienen la herramienta clave para desarrollar estrategias de mercadeo óptimas para 

dar solución a las necesidades o deseo de los clientes, cumpliendo con sus 

expectativas, lo que dará como resultado el reconocimiento y posicionamiento de 

las compañías. Aplicando lo anterior al caso específico nuestra propuesta 

comercial DULCES DELY se obtendrá resultados positivos en el incremento de 

las ventas, ya que, las estrategias que se desarrollen serán las indicadas para 

llegarle al público objetivo, pues están basadas en información óptima y veraz. 
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