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RESUMEN

La justificacion de esta Revision Sisteméatica de la Literatura, fue conocer la
aplicacion del Neuromarketing y como funciona en el cliente o consumidor y lo que pudo
mejorar a través de afios pasados en la comercializacion o ventas y si estos estan
relacionados. Se buscé informacién fidedigna para saber ¢(Qué relacion existe entre el
Neuromarketing y las Ventas en Latinoamérica en los Ultimos diez afios?, y se planteé como
objetivo: Identificar qué relacion existe entre el Neuromarketing y las Ventas en
Latinoamérica en los ultimos diez afios. Las fuentes de informacion fueron: EBSCOhost
37%, Redalyc 30%, Proquest 20%, Scielo 8%, Latindex 3% y DOAJ en un 2%. Criterios de
inclusién y exclusion: Periodo: No mayor a 10 afios, Idioma: espafiol o castellano, Palabras
Clave: Neuromarketing y Ventas, Similitud al area deseada: Latinoamérica. Los Resultados
y conclusiones fueron: Si existe relacion entre el Neuromarketing y las Ventas en
Latinoamérica en los ultimos diez afios, y lo demostraron algunos de los articulos hallados
en esta revision. Limitaciones: Viabilidad de las fuentes, ya que EI 50% de documentos son
de Esparfia y Latinoamérica 50%, y mas articulos con variable Neuromarketing, que con la

variable Ventas propiamente, pero si con sindGnimos o sus desagregados.

PALABRAS CLAVES: Neuromarketing, Neurociencia, Ventas, Marketing,

Clientes.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

En el momento actual de aplicar esta revision sistematica de la literatura, se tenia
conocimiento que aplicar Marketing en las empresas era importante por su proyeccion en la
distribucion de publicidad de un producto, que tenia como objeto mejorar la
comercializacién de este, para asi lograr ser competitiva y posicionarla en el mercado, sin
embargo, no todos tienen buenos resultados, no todos alcanzan una edad de madurez o de
consolidacién y la pregunta que se formula es: ¢ Qué nos falta?, ; Que estamos haciendo mal?.
Para todo ello se tuvo que tener una respuesta que permita aprovechar las oportunidades y
estar preparado frente a las competencias y sobre todo tener una ventaja competitiva que se

diferencie de los demas.

Es importante que la ciencia comience a entender coémo funciona el cerebro, que fue
y es novedoso pensar cOmo da respuestas tan impresionantes, de como y porque se toman
decisionesy el por qué el ser humano actta de una manera u otra. Esto permitird al Marketing

hacer una ciencia exacta, esta ciencia llamada Neuromarketing.

Se hall6 estudios cientificos que demuestran que el Neuromarketing fue y es una
investigacion que parte de las neurociencias y fue dirigido a la mercadotecnia, esto permitid
identificar con mayor precision los estimulos de los consumidores o qué los llevo a decidir
cuando y qué comprar brindando mejores resultados a una empresa debido a que estudio el

comportamiento cerebral del consumidor.

La innovacién y la publicidad deben volverse mas cientifica porque no se sabe que
es lo que pasa por la mentalidad de los consumidores, porque hay mucha diferencia por lo

que la gente dice y hace.
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El Neuromarketing del Cerebro, estd dividido en tres tipos de cerebros: Reptiliano
(Instintos, emociones), Neocdrtex (Pensamiento, razonamiento abstracto) y Limbico
(memoria y aprendizaje). Parece ser que las personas no compran racionalmente y que es el
cerebro Reptiliano y Limbico los que empujan a la compray luego se afiade la capa racional

de la compra.

A continuacién, algunos estudios de investigaciones y/o articulos que sustentaron

esta presente revision sistematica de la literatura.

Monge y Fernandez (Espafa, 2011) en el articulo “Neuromarketing: Tecnologias,
Mercado y Retos” para Pensar la Publicidad. Revista Internacional de Investigaciones
Publicitarias, hicieron mencion que cuando se utilizan técnicas basadas en declaraciones
verbales para investigar temas especialmente sensibles como politica y sexo, el consumidor
se ve tentado a mentir 0 a responder empleando el estereotipo de lo correcto. Incluso aunque
el consumidor esté dispuesto a decir la verdad en sus declaraciones verbales, puede que no
conozca las respuestas que se pretende obtener. De acuerdo con la mayoria de las
estimaciones, el 95% de los pensamientos, las emociones y el aprendizaje se producen a

nivel inconsciente.

El mercado del neuromarketing se presenta en su infancia, con algo mas de una
docena de actores internacionales (la mayoria en EE.UU.) que pugnan entre si por establecer
un estandar de investigacion de mercados basado en neurociencias. Las dos tecnologias
realmente «neuro» mas utilizadas son la fMRI y la EEG, con una clara preferencia por esta
segunda en el ambito comercial a consecuencia de los costes. No obstante, la mayor parte
de consultoras utilizan una combinacion de tecnologias de medicién biométrica para
complementar los resultados obtenidos por la EEG y, a veces, ponerlos en contexto. Ellos

concluyeron que, en los préximos afios el mercado del neuromarketing estara en posicion de
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ofrecer avances cientificos y profesionales muy interesantes, aunque de momento ofrece méas

promesas que aplicaciones reales validas para la mayor parte de las empresas.

Asi también, Gomez y Mejia (Colombia, 2012) en el articulo “La gestion del
Marketing que conecta con los sentidos” para la revista EAN, mencionaron que: El poder
de los sentidos en cuanto a las percepciones y emociones de los individuos ha sido tema de
investigacion debido a la incidencia que ejerce sobre el comportamiento de compra y
consumo de productos y servicios. Y ahi fue donde nacié la aplicacion de una perspectiva
sensorial al marketing, que demanda de una adecuada gestion, que aproveche los beneficios
dados como respuesta a la estimulacion sensorial y que finalmente muestre ventas rentables
para la empresa. El objetivo principal de esta investigacion apunto a identificar e interpretar
los factores a tener en cuenta para la gestion del marketing sensorial, a partir de algunas
propuestas sobre el uso de los sentidos que se han desarrollado actualmente en algunas partes
del mundo y en el pais de Colombia. Como objetivos especificos podemos mencionaron:

disefiar una linea del tiempo en el estudio de los sentidos.

Ademas, Paternina (Colombia, 2016) en su articulo ‘“Neuromarketing como
herramienta de posicionamiento de marcas” en la revista In Vestigium Ire, indico que: El
Neuromarketing es quizd la herramienta moderna mas acertada para conocer el
posicionamiento real con el que cuentan las marcas. Si se conoce la verdadera percepcion
que tienen los consumidores frente a una marca es posible desarrollar estrategias en pro de
definir claramente el enfoque en el cual deben trabajar los equipos de mercadotecnia de las
empresas para que los consumidores en su mente conserven la marca siempre en el primer
lugar. Asi también menciond que el posicionamiento de marca se comienza a generar
identificando los diferentes segmentos de mercados ya que todos los consumidores no tienen

las mismas necesidades y deben ser tratados segun los hallazgos de una investigacion de
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mercados que puede llevarse a cabo aplicando técnicas de neurociencia en vez de

herramientas tradicionales que no generan veracidad de la informacion.

El conocimiento del consumidor y de lo que ocurre al interior del cerebro es la mejor
manera de entender aquellos aspectos vinculados con la decision de compray la preferencia
hacia las marcas. Lo que manifiestan los consumidores de manera verbal en investigaciones
de mercados tradicionales, no coincide con las reacciones que se generan en el cerebro

después de algun tipo de estimulo sensorial.

Tambien (Victoria et al., Venezuela 2015) en el articulo “El Paradigma del
Neuromarketing a La Luz de su Produccion Cientifica”. Enl@ce Revista Venezolana de
Informacion, Tecnologia y Conocimiento, citaron que: EI Neuromarketing se ha definido
como “la aplicacion de las técnicas de neuroimagen a la venta de productos o la captacion
de clientes potenciales” (Kenning et al., 2007), aunque se suele afadir, sin solucion de
continuidad, la advertencia acerca de que deberia tener en cuenta la diversidad de una
investigacion a veces intimamente relacionada, por ejemplo, con la Neuroeconomia:
“aplicacion de los métodos neurocientificos al analisis y comprension del comportamiento
econdémicamente relevante” (Lee et al., 2007). De esta forma, Lee et al. (2007) destacé que,
no se trata sélo de investigar el interés comercial para su propio beneficio ni del
comportamiento del consumidor; habria que tener en cuenta también otros campos de interés

como la comunicacién externa o interna de las organizaciones y ambitos.

Por consiguiente, Vera (Venezuela 2010) en el articulo “Generacion de impacto en
la publicidad exterior a través del uso de los principios del neuromarketing visual”. Telos.
Mencion0 la tarea de dar a conocer el uso de una nueva directriz aplicada a la mercadotecnia:
el Neuromarketing en su rama visual a través de una breve guia; tratando de buscar redisefar

en algin punto el conocimiento preexistente en cuanto a la forma y metodologia de
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aplicacion de estrategias publicitarias hacia la creacién de graficas publicitarias de
exteriores. Por ello expusieron los aportes de esta neurociencia por medio de los autores
Malfitano (2005), Renvoisé y Morin (2006) y Braidot (2005); entre otros, como una
disciplina enmarcada al mercadeo del siglo XXI; asi como del trazado de lineamientos
futuros para con el desarrollo de gréaficas publicitarias de exteriores, que lleguen de manera
mas acertada a la captura de la mente del consumidor, a largo plazo, de manera eficiente;
por medio del estudio de sus principios: luz, color, imagen y emocion, y como éstas pueden
emplearse a favor del mercado a través de la lectura certera y especializada en técnicas de
neuroimagen. Asi el Neuromarketing considera la verdadera esencia del pensamiento del
hombre, descubriendo mas informacion sobre el consumidor, cualitativamente que sea mas

rica y mas veraz, que puede aprovecharse al constituirse en fisiologia que genere renta.

Continuando, Avendario et al. (Venezuela 2015) en su articulo “Estimulos auditivos
en prdcticas de neuromarketing”. Caso: Centro Comercial Unicentro, Clcuta, Colombia.
Indicaron que: EI Neuromarketing ayuda al aumento del consumismo y prevalencia de
marcas y productos y que la estimulacion sensorial se usa como técnica valiosa en el contexto
empresarial, es decir marketing sensorial. Esta investigacion propuso realizar una evaluacion
de las practicas de marketing auditivo a través de los estimulos sonoros en 52
establecimientos comerciales del Centro Comercial Unicentro, uno de los mas destacados
en la ciudad de Cdcuta, Norte de Santander, Colombia. El tamafio muestra comprendié de
30 establecimientos dedicados a textiles, 15 a comidas, 2 a diversién, 2 a librosy 3 a
tecnologia. Se recopil6 la informacion mediante la aplicacion de una matriz de captacion
sensorial auditiva destacando las caracteristicas sonoras del centro comercial y de los
establecimientos, ademas reacciones de los visitantes por estimulos sonoros y su ubicacion.

Los resultados evidenciaron el uso inadecuado de marketing auditivo por parte de un nimero
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representativo de establecimientos y la ausencia del mismo en otros, lo que reflejo la
necesidad de implementar estrategias auditivas eficaces que permitan la atraccion de
clientes, por lo tanto, la induccién de compra a través de su permanencia en los espacios

comerciales.

Incluso, Diaz (Espafia 2010) en su articulo “El Neuromarketing en la practica
comercial ” menciond que en éste articulo se describen las diversas aplicaciones tecnolégicas
que existen en la actualidad para medir las reacciones de la mente humana. Desde el eye-
tracking que, colocado sobre la cabeza, sigue el movimiento de los ojos ante un estimulo,
hasta un sistema de sensores sobre la piel que captan la actividad en todas las zonas del
cerebro, cuya informacion se plasma mediante graficos. Solo sabiendo qué es lo que no
funciona (lo que le disgusta o rechaza el consumidor) en un producto, un envase, un anuncio,

se podra cambiar hasta conseguir el mas eficaz.

Por otro lado, Herrera (México 2012) en su articulo “El neurodiseiio como una nueva
prdctica hacia el diserio cientifico” publicd que: durante las ultimas décadas el desarrollo
tecnologico ha modificado sustancialmente todas las actividades de la sociedad y en lo que
se refiere a las disciplinas del disefio, los avances tecnoldgicos proporcionaron la
incorporacion de nuevas herramientas y han generado a su vez nuevos escenarios de accion.
De igual manera, sostiene que los avances cientificos en materia de neurociencia podran ser
incorporados al disefio para potenciar su practica. También menciond que la neurociencia
permitird un ejercicio proyectual cientifico y mucho mas humano, posibilitando asi el
planteamiento impostergable de un nuevo paradigma: el neurodisefio. En su trabajo expuso
reflexiones en torno al papel de los avances cientificos y tecnoldgicos frente a la practica del
disefio y presentd un planteamiento de lo que, a su juicio deberéa ser el neurodisefio como

una propuesta que ofrece un firme acercamiento al disefio cientifico; esto desde un enfoque
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transhumanista que procura, el mejoramiento de la condicion humana. En este sentido, se
entiende al neurodisefio como una préctica que difiere en lo esencial del llamado

neuromarketing.

También, Ortegdn y Gomez (Venezuela 2016) en su articulo “Gestion del Marketing
Sensorial sobre la Experiencia del Consumidor” concluyeron que: El rapido desarrollo de
mercados con productos competitivos de dificil diferenciacion y consumidores mejor
informados que demandan experiencias memorables, justifican estudiar los elementos
sensoriales que pueden potenciar e influir positivamente sobre dichas experiencias. El
objetivo de su articulo fue analizar el estado del arte respecto a la gestion y uso del marketing
sensorial sobre la experiencia del consumidor. Su disefio de investigacion no fue documental
experimental, con un tipo de estudio descriptivo, utilizo fuentes de recoleccion de
informacion secundaria, mediante un arqueo bibliografico de revistas de impacto que figura
en bases de datos de libre acceso. Los resultados revelaron la dominancia del sentido de la
vision sobre la persuasion y las actividades de marketing, mientras que el sentido del olfato
demostr6 mayor influencia sobre el nivel de recuerdo y evocacion de informacion. Se
concluyé también la utilidad de jerarquizar por nivel de influencia las actividades de
estimulacion sensorial en marketing a partir del funcionamiento y participacion de los
sentidos humanos y poder combinar dichas estimulaciones como medio para maximizar la
experiencia del consumidor y distinguir la oferta de valor, considerando el grado de
diferenciacion, la favorabilidad y la fuerza de la actividad sensorial basada en planeacion

estratégica empresarial.

Finalizando, Baptista et al. (Colombia 2010) en su articulo “Conocer al Cliente por
sus Percepciones (Neuromarketing: know customers through their perceptions)”

concluyeron en su investigacion que: La evolucion de la ciencia, en cualquiera de sus
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vertientes, dio lugar a diferentes campos del saber en los que se conjugaron multiples
disciplinas. En el area del neuromarketing convergen la neurociencia y el marketing para
explicar el comportamiento del consumidor. Por su parte, la neurociencia se centra en el
estudio de los procesos mentales para comprender la conducta en términos de actividades
del encéfalo y cémo el medio ambiente influye en ésta, mientras que el marketing busca
entender la manera en que el consumidor percibe los diferentes estimulos cuando entra en
contacto con productos, servicios, publicidad, entre otros. La investigacion documental aqui
presentada pretendid describir el neuromarketing a través de su concepto, asi como del
estudio del sistema nervioso y de la percepcion, la cual se entendié como un proceso
sensorial desarrollado a través de los sentidos. Asimismo, también, durante el desarrollo del
estudio, se prestd especial atencion a la importancia y utilidad que representa, para el

marketing y las organizaciones, esta nueva forma de estudiar la conducta del consumidor.

Ahora, con los articulos que sostienen esta investigacion de revision sistematica de
la literatura, se formulo la siguiente pregunta de investigacion: ¢Qué relacion existe entre
el Neuromarketing y las Ventas en Latinoamérica en los Ultimos diez afos?, y se planted el
siguiente objetivo: Identificar que relacion existe entre el Neuromarketing y las Ventas en

Latinoamérica en los Ultimos diez afos.

Pag.
13

Naccha Cabello S.; Vifias Oliva M.



I PRIYERSIDAD “Relacion entre el Neuromarketing y las Ventas en Latinoamérica Durante los Ultimos Diez Afios
DEL NORTE

Una Revision Sistematica de la Literatura”

CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1 Tipo de Estudio

Para la investigacion del presente articulo se utilizé la metodologia de la Revision
Sistematica de Literatura donde, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), manifestaron que
la revision sistematica de literatura consistié en detectar, consultar y obtener la bibliografia
y otros materiales Utiles para los propdsitos del estudio, de los cuales se extrajo y recopil6
informacion relevante y necesaria para el problema de investigacion. Siendo esto parte del
desarrollo de la perspectiva tedrica. Aqui compartieron que la revision de la literatura podria

iniciarse con el acopio de referencias o fuentes primarias (datos de primera mano).

De ser nuevo el tema a tratar, estos autores sugirieron recurrir, también, a sistemas de
informacion y bases de referencia y datos. En estas fuentes, para futuras investigaciones,
se debe usar palabras claves, términos breves de busqueda y/o sindénimos de palabras que
son “claves”. También se debe usar las palabras que hayan sido descritos por el autor del

articulo en sus palabras claves.

Para el presente informe se tomo en cuenta articulos, repositorios institucionales,
publicaciones académicas, revistas cientificas redactados en el idioma castellano, dentro de
los afios 2009 al 2019 y que fueron afines a la relacion del Neomarketing, Ventas,

Neurociencia, Clientes.

2.2 Fuentes de Busqueda
Para realizar esta revision sistematica de la literatura se elaboré una base de datos
utilizando un libro informativo y revistas cientificas, repositorios institucionales,
publicaciones académicas, articulos cientificos, entre otros. También se usd las bibliotecas

virtuales como Redalyc, ProQuest, EBSCO y Scielo.
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v Redalyc: Ofrece una hemeroteca en linea que permite leer, descargar y compartir
articulos cientificos a texto completo de forma gratuita, en apoyo a las labores
académicas tanto de investigadores como de estudiantes. Ademé&s, genera
indicadores que permitan conocer cuantitativa y cualitativamente la forma en la que
se hace ciencia en Iberoamérica.

v" ProQuest: Es un recurso de colecciones electrénicas que contiene millones de
articulos publicados originalmente en revistas, periddicos y publicaciones seriadas
en general. Puede buscar estas colecciones por articulos sobre materias de su interés
0 que le ayuden en su investigacion o trabajo acadéemico. Para ingresar a este banco
de datos se debe utilizar el usuario y la contrasefia institucionales de acceso al
Campus TIl,a la informacion se puede acceder tanto en los campus
universitarios como de manera remota.

v' EBSCO: Es una base de datos que ofrece textos completos, indices y publicaciones
periddicas académicas que cubren diferentes areas de las ciencias y humanidades.
Sus colecciones estan disponibles a través de EBSCO host, que es un sistema en linea
gue combina un contenido de gran calidad en una pagina atractiva, con herramientas
Unicas de busqueda y recuperacion de informacion. Los resultados de las busquedas

ofrecen enlaces a los textos completos de los articulos.

Presenta méas de 282,000 articulos de revistas, teniendo una relacion activa con méas
de 60,000 editores de todo el mundo. Presenta una interfaz de busqueda y
recuperacion para los documentos Ilamada EBSCO host accesible en linea a través
de INTERNET, dentro de la cual podemos seleccionar distintas bases de datos, a
utilizar en cualquier recuperacion de informacion cientifica, principalmente a texto

completo.
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v’ Scielo: La interfaz Scielo proporciona acceso a su coleccidn de revistas mediante una
lista alfabética de titulos, un indice de materias, o una busqueda por palabra de las

revistas, nombres de publicadores, ciudad de publicacion y materia.

La interfaz también proporciona acceso al texto completo de los articulos por medio
de un indice de autores, un indice de materias o un formulario de busqueda por los
elementos del articulo como nombres de autores, palabras del titulo, materias y

palabras del texto completo.

2.3 Proceso de Busqueda

Los procedimientos y operaciones que se utilizaron para obtener informacion fueron:

e Operadores de Proximidad: Se busca en los titulos la frase. Ejemplo:
Neuromarketing, Neurociencia. Ademas, se aplicaron filtros como:
- Derangos especificos de los periodos o afios, para asi recabar informacion
del 2009 al 2019.
- De Idioma, para que se consideren solo las publicaciones de Informes,
publicaciones académicas, Revistas Cientificas redactados en Castellano.
e Términos claves: Se utiliz6 palabras claves para obtener una mayor
informacion precisa, estas palabras fueron:

- Neuromarketing
- Neurociencia

- Neuromercadeo
- Publicidad

- Memoria

- Comunicacion
- Emociones

- Investigacion de mercados
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2.4 Criterios de Inclusién y Exclusion

Razones de empleabilidad de estos criterios.

e Periodo: No mayor a 10 afios atras, se evitd que la informacion sea muy
antigua.

e Idioma: espafiol o castellano, asi se evitdé traducciones erradas en
terminologias especificas.

e Palabras Clave: Fue mejor que la documentacion hallada coincida con las
palabras filtro.

o Similitud al area deseada: Los documentos que se encontraron son de interés,

porque fueron publicaciones cientificas comprobadas.

2.5 Codificacion de datos

Se realiz6 la busqueda de la Revision Sistematica de la Literatura desde el afio 2009
al 2019, se tomd en cuenta que no fueran muy antiguos o desfasados, ya que la tecnologia 'y
los estudios cientificos avanzan afio tras afio, También se codifico por idioma
espanol/castellano. Se realizo la busqueda en los paises, Chile, Venezuela, Colombia y

Ecuador.

Después de extraer las referencias que concordaron con el enfoque de la
investigacion, se elabord la codificacion de los articulos seleccionados, las cuales se
codificaron de acuerdo a las caracteristicas de las revistas o articulos publicados (Autor,

titulo, afio, revista, palabras clave, resumen).
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CAPITULO IIl. RESULTADOS

De los 605 articulos que fueron encontrados para esta revision sistematica de la
literatura, se redujo a 40 (el 6.6%) ya que el 93.4% restante no estaba orientado al estudio

del Neuromarketing.

Figura 1

Composicidn de los articulos encontrados y la depuracién por criterio.

todos los
afos

Los ultimos
10 afos

no estaba orientado

al estudio

40 articulos que fundamentan
nuestro estudio

Nota: En la Composicién de articulos encontrados y depuracion por criterios se
analizaron 1542 articulos (todos los afios) 605 articulos (los Gltimos 10 afios), 100 articulos
(no estaban orientado al estudio) y 40 articulos (fundamentan nuestro estudio).

Pag.

Naccha Cabello S.; Vifias Oliva M. 18



PRIVADA

I UNIVERSIOAD “Relacion entre el Neuromarketing y las Ventas en Latinoamérica Durante los Ultimos Diez Afios
DEL NORTE

Una Revisién Sistematica de la Literatura”

Para la redaccidn de este estudio, se recabd de fuentes académicas reconocidas por
la seriedad de sus articulos, estos metas buscadores son: EBSCOhost 37%, Redalyc 30%,

Proquest 20%, Scielo 8%, Latindex 3%, DOAJ 2%

Figura 2

Composicion de los Aportes de las fuentes

Nota: En la figura arriba, se aprecian los Metabuscadores usados para la presente revision
sistematica
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De Scielo se obtuvo 3 articulos relevantes para el estudio, Redalyc 12 articulos,

Proquest 8 articulos, Latindex 1 articulo, EBSCOhost 15 articulos, DOAJ 1 articulo.

Figura 3

Composicidn de la cantidad de Aportes de las fuentes

Scielo “ 3
Latindex - 1
DOAI . 1

0 2 - 6 8 10 12 14 16

Nota: en la figura arriba, se ve la composicion numérica de la cantidad de aportes
por fuentes, fueron obtenidos de los meta buscadores, Scielo (3), Redalyc (12), Proquest
(8), Latindex (1), EBSCOhost (15) y DOAJ (1), sumados nos brinda 40 articulos.
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Los afios donde se sustrajo mas informacion son del 2010 y 2011, sin embargo, se

tuvo que investigar 10 afios para tener un mejor andlisis para el estudio.

Figura 4

Composicion de la cantidad de documentos aportados por afio

/ I"‘"‘"ﬁ : \

2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015 1

2017
2018

Nota: La composicion del presente informe esta basada con datos actuales, siendo
el 2010 y 2011 los afios con mas documentos aportados, a partir del 2009 se aportaron (4),
2012 (5), 2013 (4), 2014(3), 2015 (4), 2016 (3),2017(4) 2018(1).
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El 47.5% de los articulos (19) fueron de origen Espafia, 11 articulos (27.5%) de

“Relacién entre el Neuromarketing y las Ventas en Latinoamérica Durante los Ultimos Diez Afios
Una Revision Sistematica de la Literatura”

origen Colombia, 4 articulos (10%) de origen México, 3 articulos (7.5%) de origen

Venezuela, 1 articulo (2.5%) de origen Perd.

Figura5

Composicion numérica de la cantidad de documentos por pais

Nota: Espafia ha aportado (19) el mayor conocimiento mediante sus documentos,
revistas cientificas entre otros. Seguido de Colombia (11), México (4), Venezuela (3), Peru

(1),
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Tabla 1

Articulos cientificos encontrados relacionados al neuromarketing y las ventas en Latinoamérica durante los ultimos diez afios.

Authors Title Year pais Source title Link Author Keywords

Investigacion de mercados -region Caribe-,
Neuroimdagenes en la investigacion de . Pensamiento . neurologia, psicologia, comportamiento del
g 8 2009 Colombia o ¥ Scielo J o p gia, P o,
mercados Gestién consumidor, mercadeo, neuroimagenes,
neuromarketing.

Ufre E.J.

Un caso practico para el analisis Cuadernos de
" del neuromarketing visual en el Centro . Administracién . Neuromarketing, neurociencia, marketing,
Avendafio W.R. A 8 | 2013 Colombia i . Scielo s . g
Comercial Ventura Plaza (Cucuta, (Universidad del cerebro, percepcion visual.
Colombia) Valle)
Baraybar-Fernandez A.,Bafios - Evaluacion de las respuestas Neuromarketing, marketing, investigacion de
Gonzales M.,Barquero Pérez emocionales a la publicidad televisiva 2017 Espafia Dossier Redalyc mercado, eficacia, publicidad, anuncio, memoria,
0.,Goya-Esteban R. desde el Neuromarketing emocion.

Revista Venezolana
. . . . El paradigma del neuromarketing a la luz de Informacion, Neuromarketing; neurociencias; neuroimagen;
Victoria J.S.,Arjona J.B.,Repiso R. p & L .g 2015 Venezuela i Redalyc g. , o B g
de su produccion cientifica Tecnologia y comunicacion; bibliometria.

Conocimiento.

Generacién de impacto en la publicidad Revista de Estudios
Vera C. exterior a través del uso de los 2009 Venezuela Interdisciplinarios en Redalyc Neuromarketing, neurociencia, publicidad exterior
principios del neuromarketing visua Ciencias Sociales.
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Authors Title Year pais Source title Link Author Keywords
~ Estimulos auditivos en practicas de . : . .
Avendafio -Castro W.R.,Paz- R . . Cuardernos de Emociones, estimulo sonoro, marketing auditivo,
neuromarketing. Caso: Centro Comercial 2015 Colombia . L, Redalyc . . .
Montes L.S.,Rueda-Vera G. . , K Administracion marketing sensorial, neuromarketing.
Unicentro, Cucuta, Colombia
. Neuromarketing: Tecnologias, Mercado y X L
Monge-Benito S., Fernandez- . i . Pensarla Neuromarketing; ciencia de consumo; EEG; fMRI;
Retos/Neuromarketing: Technologies, 2011 Espafia . . Proquest R o
Guerra V., Publicidad;Madrid neurociencias; investigacion de mercados
Market and Challenges
, Neuromarketing y Memoria: Memoria; Neuromarketing; Publicidad;
Serrano-Abad N.,De Balanzé - L L o Pensar la Lo - L
Implicaciones para la Comunicacion 2012 Espafa . i Proquest Neurociencia Cognitiva; Investigacién de
Bono C. . Publicidad;Madrid
Publicitaria mercados.
Neurociencia Aplicada a la Vivat N iencia - televisic . tencié
. . s, - .. " iva eurociencia - television - serie - atencion -
Tapia-Frade A., Martin-Guerra E.  Televisién:Medicién de la atenciény 2016 Espafia . . Proquest o .
L s " Academia;Madrid emocién - audiencia
Emocidn de la serie "Forever
. L L. Historia y
La investigacion sobre la atencion L, . L, L, i
L., - Comunicacién Social, Atencidn - Television - Procesamiento de
Barreda-Angeles M. durante el consumo de television: 2013 Espafia K Proquest . - X
supl. Especial informacién - Neuromarketing
Avances actuales y retos futuros .
octubre; Madrid
éPor qué compramos? Summary: £ ista:Mexi
. B} i - . conomista;Mexico "
Lépez G. Mercaddlogos dicen que la emocién 2010 México Proquest No especifica

influye en la decisién

City
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Authors Title Year pais Source title Link Author Keywords
El neuromarketing hace efectiva t Noticias Financieras;
Noticias Financieras Y 'ng L IY Y 2014 Estados Unidos “t ,I X : ! Proquest No especifica
marca: [Source: NoticiasFinancieras] Miami
, Neuromarteking: Conocer al Cliente por . . .
Baptista M.V.,Leén M.F.,Mora C. Y e . : P 2012 Colombia Tec.Empresarial DOAJ No especifica
sus Percepciones
Competencia emprendedora Revista Dilemas
Mendoza-Varg'as E.Y.Elizabeth- vy n?uron?arketing enla formacién del 2018 México Conte.r?porérie.os: EBSCOhost Competencia enﬁprendedore.z,’ neuroci'encia,
Racines R. caracter innovador de los estudiantes Educaciodn, Politica y neuromarketing, educacion superior.
universitarios Valores.
El neuromarketing aplicado a los . . .
Contreras-Albornoz F.P.,Gasca- .. R 2. - . . X Cerebro, cine, neurocinema, neuromarketing,
traileres cinematograficos del afio 2009 2015 Colombia Revista Katharsis. EBSCOhost ..
Basurto L.F. tréiler.
al 2013
Garcia-Fuentes M. Entra en la mente del cliente. 2011 México Entrepreneur Mexico. EBSCOhost No especifica
Crespo-Pereira V., Legerén-Lago  DISENO TELEVISIVO A TRAVES DE LA 2017 Espafia El Profesione.lll dela EBSCOhost Atencidn; Narrac.ién;’E.dicic')n; Revisién
B. NEUROCIENCIA Informacion. bibliografica.
, El keti | acti . MK - Marketi 3 -
Diaz-Cepero P. neuromarke |ng.en a practica 2010 Espafia arketing mas EBSCOhost No especifica
comercial. Ventas
Verdades y mentiras de por qué . i
, “ , " MK - Marketing mas "
Heras-Pérez M. compramos: “La mayoria de nuestras 2010 Espafia EBSCOhost No especifica

decisiones de compra no es consciente”

Ventas
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Authors Title Year pais Source title Link Author Keywords
Playa-Gonzales E. Neuromarketing... iNo es oro todo lo que 2009 Espafia MK - Marketing mds EBSCOhost Investigacion de mercado
reluce! Ventas.
Diaz-Cepero P. Los cinco sentidos en el escenario de 2011 Espafia MK - Marketing mas EBSCOhost No especifica
compra Ventas.
Néstor P. Braidot Venta inteligente. El n‘1etodo de venta 2010 Espafia MK - Marketing mas EBSCOhost No especifica
neurorrelacional. Ventas.
LAS PANTALLAS, ENTRE LA RAZON Y LA Cuadernos de
Ferrés-Prats J. ’ . 2009 Espafia Y , EBSCOhost No especifica
EMOCION. Pedagogia.
El estilo comico en publicidad. Un c L Atencis i6n.N iencia television atencié
Tapia-Frade A., Martin-Guerra E. andlisis de su eficiencia desde la 2016 Espafia omun,lcacmn v EBSCOhost enclon,emocion, eurouen'a'a, elevision,atencio
L Sociedad n, neuropublicidad
neurociencia.
, N keting, en la frontera de | " MK - Marketi a -
Diaz-Cepero P. eurornar e.mg'tan atron .era ela 2010 Espafia arketing mas EBSCOhost No especifica
investigacion comercial. Ventas
Identificacion de la Afinidad en CISTI (Iberian Com Netl::omnearlcal\(:lzo, ﬁ;:lzzdécinzerltf(\e/rz:or'al
~ Publicidad Audiovisual Mediante la . Conference on putact ! quL P tal
Bello C.,Pefia A.,Osuna S. e, . 2015 Colombia . EBSCOhost Sefiales.
Utilizacién de Modelos Vectoriales Information Systems Lo
R Electroencefalograficas (EEG), Interfaz Cerebro
Adaptables. & Technologies
Computador
El isefi Acti N | i
Herrera -Bautista M.A. neurodls?no co'mo~una' nu?\'/a practica 2012 Meéxico 0 Solo Usabilidad EBSCOhost No especifica
hacia el disefio cientifico Journal.
Llorca-Abad G. Los discursos publicitarios o el arte de 2014 Espafia Journal of Media EBSCOhost advertising strategy, intoxication, advertising

triturar la realidad

Research.

stereotypes, emotional branding, neuromarketing

Naccha Cabello S.; Vifias Oliva M.
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Authors Title Year pais Source title Link Author Keywords
Neuromarketing: la esperanza y .
. . . . Nature Reviews .
Dan Ariely.,Berns G. exageracion de la neuroimagen en los 2010 Estados Unidos R Latindex
" Neuroscience
negocios.
La neurociencia del consumidor como . . . L,
- . o o Universidad y Neurociencia, neuromercadeo, emocion,
Salazar C. horizonte de investigacion, conceptos y 2011 Espafia Redalyc )
- . Empresa mercadeo, comportamiento.
aplicaciones. Un enfoque paradigmatico
) . » o, . Revista Escuela de . i ., X i
Gomez R., Claudia; Mejia, Jorge  La gestion del Marketing que conecta . - - Marca Marketing sensorial Gestién Multisensorial
X 2012 Colombia Administracion de Redalyc A
Eduardo con los sentidos . Sentidos
Negocios
Parra-Bolafios, Nicolas; Herrera- Las neurociencias como herramienta de X i L, X X ;
. . o L . Revista Chilena de Globalizacién, neurociencias, cultura, tecnologias
Cardenas, Claudia Estela; Mufioz- comunicacion y desarrollo de los 2017 Colombia X 3 Redalyc K C, T g
. . , L Neuropsicologia de la informacion y la comunicacién, comercio
Giraldo, Albeiro de Jesus procesos de globalizacién
EL EFECTO LIMITE DE LA SEDUCCION Revista de Imaginarios sucedaneos — Neuromarketin
Garcia-Lépez J. 2011 Espafia Comunicacién Vivat Redalyc .g X L R .g.
PUBLICITARIA . Emociones - Discurso publicitario - Antipublicidad
Academia
Revista Virtual
La identidad olfativa: una estrategia Identidad de Marca, Identidad Olfativa, Marketin
Gbémez-Ramirez C. R i X g 2012 Colombia Universidad Catdlica Redalyc . K X X J
invisible y silenciosa Olfativo, Marketing Sensorial, Odotipo.
del Norte
Ortegén-Cortazar, L., Gomez -  Gestion del marketing sensorial sobre la Revista de Ciencias Marketing sensorial; sentidos humanos;
2016 Venezuela Redalyc

Rodriguez A.

experiencia del consumidor

Sociales (Ve)

experiencia del consumidor.

Naccha Cabello S.; Vifias Oliva M.
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Authors Title Year pais Source title Link Author Keywords
. , Electro Encefalograma (EEG), Emociones,
Andlisis espectral de pardmetros . R - ]
. ., . Sistemas & Procesamiento de Sefiales, Transformada Discreta
Valderrama C., Ulloa G. fisiologicos para la deteccion de 2011 Colombia L. Redalyc
) Telematica Wavelet (DWT), Interfaces cerebro-computador
emociones
(BClI), Redes Neuronales.
N 3 Integracion de un sistema de . i . i
Moreno-Cueva L.A., Pefia-Cortés N . . L, Neurociencia, Multimedia, Procesamiento de
, i neurosefiales para detectar expresiones 2014 Colombia Facultad de Ingenieria Redalyc . )
C.A.,Gonzalez-Sepulveda H. e R . . sefiales, Expresiones.
en el analisis de material multimedia
Ruiz-Jaimes E. Por qué compramos lo que compramos 2013 Espafia El Economista Proquest No especifica
La persuasion de la musica en la
) ublicidad. El ejemplo Coca-Cola/Music . Historia Musica; persuasidn; neuromarketing; Coca-Cola;
Sanchez Porras, M. J. P o ) p . / . 2013 Espana L, ¥ . Proquest P . L g
persuasion in audio-visual marketing. Comunicacion Social publicidad audiovisual.
The example of Coca-Cola
. Cognicion social, metacognicion, mentalizacion,
- . ) L , , Revista de Neuro- . . . . L
Zegarra-Valdivia J.,Chino-Vilca B. Mentalizacién y teoria de la mente. 2017 Peru Scielo psicopatologia, teoria de la mente, neurociencia

Psiquiatria

social.

Naccha Cabello S.; Vifias Oliva M.
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CAPITULO IV. CONCLUSIONES

El haber realizado la presente Revision Sistematica de la Literatura, permitié acceder
a una diversidad de fuentes de informacién que, al aplicarle adecuados criterios de inclusion
y exclusion, se obtuvo variados articulos cientificos donde al aplicarle estos criterios como:
afios, idioma, palabras clave, y similitud al area deseada; se pudo encontrar articulos de

interés para este proyecto.

Para esta Revision Sistematica de la Literatura, se recopil6 informacion de los metas
buscadores como, EBSCOhost 37%, Redalyc 30%, Proquest 20%, Scielo 8%, Latindex 3%
y DOAJ en un 2%. De esta busqueda, 5 paises en Latinoamérica aportaron conocimientos
(articulos-revistas). El pais de Colombia (11), México (4), Venezuela (3), Peru (1), asi

también se incluyé al pais de Espafia, a fin de obtener méas informacion del criterio y vision.

Se concluye que haber realizado de esta Revision Sistematica de la Literatura previa
a la realizacion de una tesis de investigacion, permitira tener una base de fuentes o articulos

académicos relevantes para una futura investigacion de tesis.

Se concluye que, a partir de los hallazgos encontrados y en cuanto a la pregunta de
esta revision sistematica de la literatura ¢Qué relacion existe entre el Neuromarketing y las
Ventas en Latinoamérica en los ultimos diez afios?, se confirmo que, si existe relacién entre
estas, al conectarla con lo que indicaron Gomez y Mejia (Colombia, 2012) en su articulo
“La gestion del Marketing que conecta con los sentidos”, ya que ellos mencionaron que: El
poder de los sentidos en cuanto a las percepciones y emociones de los individuos ha sido
tema de investigacion debido a la incidencia que ejerce sobre el comportamiento de compra

y consumo de productos y servicios. Lo que lleva a concluir a los autores de esta presente
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revision sistematica, es que el Neuromarketing el cual se aplica a los sentidos, si influye en

la compra o consumo del cliente, es decir, si existe relacion.

Asi también, como lo corrobora Paternina (Colombia, 2016) en su articulo
“Neuromarketing como herramienta de posicionamiento de marcas” donde indicé que, el
conocimiento del consumidor y de lo que ocurre al interior del cerebro es la mejor manera
de entender aquellos aspectos vinculados con la decision de compra y la preferencia hacia
las marcas. Valida la respuesta en positivo a la pregunta de investigacion de esta presente

revision sistematica, que es: Si existe relacion entre el Neuromarketing y las Ventas.

Por otro lado, en cuanto al objetivo: Identificar qué relacion existe entre el
Neuromarketing y las Ventas en Latinoamérica en los dltimos diez afios. Como lo dijo
(Victoriaet al., Venezuela 2015) en el articulo “El Paradigma del Neuromarketing a La Luz
de su Produccion Cientifica”. Se identificd que el neuromarketing no solo se trata de
investigar el “interés comercial” para su propio beneficio, ni del comportamiento del
consumidor, sino que también se deben considerar otros campos de interés como “la

comunicacion externa o interna de las organizaciones y &mbitos”.

También se identificé que, como concluy6 Baptista et al. (Colombia 2010) en su
articulo “Conocer al Cliente por sus Percepciones (Neuromarketing: know customers
through their perceptions)”, el marketing busca entender la manera en que el consumidor
percibe los diferentes estimulos cuando entra en contacto con productos, servicios,
publicidad. Y que a través del Neuromarketing y su concepto, asi como del estudio del
sistema nervioso y de la percepcion, busca prestar especial atencion a la importancia y
utilidad que representa este para las organizaciones. Ya que estudiando la conducta del
consumidor las organizaciones podran generar mejores estrategias de ventas. Y esto enlaza

o identifica la relacion entre el neuromarketing y las ventas.
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Limitaciones: Viabilidad de las fuentes, ya que EI 50% de documentos son de Espafia

y Latinoamérica 50%, pero como implicancia, esto ayudo a tener una idea mas global del
tema abordado, otra limitacion es que hubo méas informacion o articulos con la variable

independiente Neuromarketing, que con la variable dependiente Ventas propiamente, pero

si con sindnimos o sus desagregados.
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