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Abstract: This article is the result of an investigation where it is desired to know how
neuromarketing influences from the strategies applied in marketing, for the process of acquiring
basic necessities, defining as an objective to identify if the purchases are made by impulse or really
by necessity, taking into account that companies do a job to position the brand in the top of mind of
consumers and be the first option in the market, leaving aside the economic value and influencing
from the emotional.
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Resumen: Este articulo es el resultado de una investigacion donde se desea conocer cdmo influye
el neuromarketing desde las estrategias aplicadas en mercadeo, para el proceso de adquisicion de
articulos de primera necesidad, definiendo como objetivo identificar si las compras se realizan por
impulso o realmente por necesidad, teniendo en cuenta que las empresas hacen un trabajo por lograr
posicionar la marca en el top of mind de los consumidores y ser la primer opcion en el mercado,
dejando de lado el valor econdmico e influenciando desde lo emocional.
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1. Introduccion

El objetivo del presente articulo es conocer el neuromarketing y su utilizacion en la compra de
productos de primera necesidad, como una de las técnicas mas eficientes dentro del mercadeo, no
solo en tiendas fisicas, si no en los e-commerce también.

Asi que los departamentos de mercadeo han comprobado a través de los afios, que, para atraer
la atencion de los consumidores, es necesario conectar con los sentimientos, por ello se utilizan olores,
colores y cambios en ambientes musicales. [1] A demas de esto funciona como un método de
investigacion de mercados, donde se busca averiguar los insights de los consumidores por medio de
la aplicacion cientifica en el marketing, teniendo las empresas una gran herramienta para llegar al
publico objetivo de una manera mas eficiente. [2]

Por lo tanto, se debe conectar con el consumidor, de tal manera que sus habitos, su experiencia
y su forma de pensar lo lleven a tomar el impulso de la compra. [3]

Asi como lo menciona Laia Cardona en el articulo publicado en Cyberclick en el afio 2018 “el
80% de las compras se realizan de forma impulsiva, conocer los secretos de nuestro cerebro es
fundamental para provocar reacciones en el target”. [4]

El Neuromarketing se considera como el estudio del proceso de compra y toma de decisiones
de los consumidores a la hora de elegir un producto y es que el subconsciente juega un papel
fundamental cuando se trata de hacer una eleccion, pues se considera que este proceso es el gran
responsable de todas las decisiones que se toman en el proceso de compra. [5]

Aunque hasta hace poco se esté escuchando el término “neuromarketing” no es un concepto
nuevo pues desde inicio de los afios 2000 [6] se comenzo a indagar en el estudio de la mente del
consumidor, pues de esta forma las compafiias podrian mejorar significativamente su participacion
en el mercado y por ende en sus resultados tanto monetarios como en satisfaccion al cliente.

Figura 1. Funcién del cerebro en el neuromarketing.
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Se considera que el neuromarketing aplica, exclusivamente para algunos servicios o productos,
no obstante, se tiene un concepto errado, pues la psicologia que se utiliza en la colocaciéon de
productos en las gondolas de Supermercados, [7] se basan en investigaciones de mercado, ya que se
considera que los productos que estan a la altura de la vista son los que mas ventas generan incluso
si sus precios son mas altos y en los cereales se ha demostrado que los personajes que tienen contacto
visual con el consumidor generan confianza y una mayor conexion con la marca, lo que se traduce
en mayores unidades vendidas. [8]
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Cuando el consumidor decide hacer una eleccion de un producto las empresas desean generarle
una experiencia en la que pueda conectar sus sentidos, para asi generar emociones que permitan al
consumidor hacer mas facil su eleccion. [9]

Tabla 1. Articulos de primera necesidad en Colombia.

Divisién Producto

Mascarilla quirdrgica convencional
Dispositivos médicos Mascarilla quirirgica de alta eficiencia N95
Guantes para examen, no estériles

Cosméticos Solucion o gel desinfectante a base de alcohol

Acetaminoféen*
Ibuprofeno*
Naproxeno*
Azitromicina*
Medicamentos Amoxicilina*
Cloroquina*
Hidroxicloroquina*
Lopinavir / ritonavir*
lvermectina*
Arroz para seco
Leche larga vida
Az0car refinada
Queso campesino
Aceite de girasol
Alimentos y bebidas no Arveja verde
alcohdlicas Cebolla cabezona
Cebolla enrama
Papa negra
Papa criolla
Huevo
Naranja

Articulos de aseo personal o de

LSS S Jabén de tocador en barra
mantenimiento y limpieza

De acuerdo con la tabla 1, se muestran los productos que son considerados de primera necesidad
segun lo estipulado por los ministerios de comercio, Industria y turismo, salud y agricultura, a través
de la resolucién 078 del 7 de abril del 2020. [10] A pesar de esto los productos que son de mayor
rotacion y adquisicion en el mercado no son necesariamente productos basicos, es donde influencia
la psicologia del neuromarketing en la decision de compra, los productos que tuvieron mayor
participacion en el afio 2020 segiin un analisis realizado por tiendeo.com.co [11] fueron:

e Galletas.

e Arroz.

o Te.

o Aceite.

e Chocolate.
e Vino.

e Agua.

e Cerveza.
e Salsa de tomate.
e Cereales.

Lo que permite evidenciar que el consumo de los hogares colombianos durante la época de
pandemia no se limitd exclusivamente a los productos esenciales, sino a los productos que estan “top
of mind”. [12]

Sin embargo, existe un estudio profundo en donde se “juegan” con los sentimientos de las
personas [13] para que, a pesar de que inicialmente tengan claro lo que van a llevar, terminen por
escoger otras cosas y por ultimo lo que inicialmente tenian planeado, es alli donde los detalles mas
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insignificantes como la iluminacién, ubicacién y hasta el orden por colores de los productos pueden
llegar a influir en la toma de decisiones dejando un poco de lado el precio. [14]

2. Materiales y Métodos

El neuromarketing es la aplicacién de la neurociencia aplicada al marketing y lo que busca es
estudiar los comportamientos relacionados entre las marcas y sus potenciales consumidores cuando
hay exposicion frente a sus productos y la publicidad que se transmite. [15]

Para llevar a cabo esta investigacion se identific el neuromarketing en la seleccién de los
productos de primera necesidad en la ciudad de Bogota. Para asi evidenciar si el proceso de compra
se realiza conscientemente o por impulsos.

Ademas de esto, la investigacion tiene como objetivo indagar que factor tendria mayor impacto
en el momento de escoger los productos de primera necesidad entre calidad, cantidad,
reconocimiento de marca y disefio. Asi mismo, saber si los colombianos realmente compran por
necesidad o son influenciados por el marketing.

Igualmente se optd por una poblacion de personas que realizan compras en almacenes de cadena
sea presencial o virtual para observar cual es su comportamiento a la hora de escoger diferentes
productos considerados de primera necesidad. No obstante, las personas pueden experimentar el
proceso de neuromarketing en productos que no son considerados basicos.

Las variables que se tuvieron en cuenta para realizar el proceso de investigacion fueron:

Edad: se tendrd un rango de edades de 18 a 70 afios para efectos de tomar la muestra.
Estrato Socioeconémico.

Genero.

Periodicidad de compra.

Productos que mds compran.

Tipo de almacén donde realizan la compra.

7. Caracteristicas fisicas del producto.

kW=

La técnica de muestreo que se utilizé para llevar a cabo dicha investigacién fue una encuesta
dirigida a la poblacidn objetivo, con un tamano de la muestra de 133 personas, la poblacién fue
escogida aleatoriamente ya encuesta fue difundida por redes sociales. Se realizo una recopilacion de
los datos obtenidos en las encuestas, donde posteriormente se procedié hacer un anélisis de estos.

El analisis de datos se hizo mediante la obtencién de muestras graficas para evidenciar las
tendencias de los encuestados y asi poder obtener los resultados que se muestran a continuacion.

3. Resultados

A continuacidn, se presentan los resultados de la herramienta de investigaciéon aplicada a la
poblacion que realiza compras de productos de primera necesidad. Se realizaron un total de 133
encuestas dando respuesta al estudio del neuromarketing en las compras de primera necesidad
arrojando los siguientes resultados:

Segun los resultados obtenidos de la encuesta se puede evidenciar que para el 92,3% de la
poblaciéon el producto de primera necesidad mas representativo es el arroz, seguido de este se
encuentran los huevos con un 88,5% y el aceite con un 74,6%.

De las 133 personas encuestadas el 88% prefiere hacer las compras por medio de tiendas fisicas
y de estas el 46,2% opta por los supermercados (D1, Surtimax, Cooratiendas, Mercafam, Promercar)
mientras que el 35,9% hace uso de los almacenes de cadena o grandes superficies (Exito, Carulla,
Jumbo, Alkosto).

Para el 63,8% de la muestra el factor de mayor importancia en la seleccion del producto de
primera necesidad es la presentacion y disefio de este, como se muestra en la figura 2.
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Figura 2. Pregunta encuesta ;Para usted que es mas importante al momento de seleccionar un
producto?.
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Dentro de los factores con mayor importancia para la decisiéon de compra es la degustaciéon y la
ubicacion en la estanteria con un 66,9% y 57,1% de los encuestados respectivamente.

4. Discusion

De acuerdo con la investigacion realizada previamente, de los productos considerados de
primera necesidad en los hogares de las familias colombianas, se puede afirmar que el arroz, el aceite
y los huevos son aquellos productos que no pueden faltar en la canasta familiar, teniendo mayor
participacion ante productos como la carne, el pollo, la leche, azticar y papa que se tendria como
referente de una mejor alimentacion, esto puede ser consecuencia de la situacién econdémica por la
que atraviesa el pais, donde no se cuenta con el poder adquisitivo minimo para obtener todos los
productos mencionados anteriormente.

Aunque los consumidores no lo perciban, seguin las respuestas dadas en el instrumento de
investigacion se podria deducir que un poco mas del 50% selecciona el producto por presentacion o
disefio de este lo cual hace que experimenten un proceso de neuromarketing, porque no son
conscientes de la relevancia que les estan dando al empaque que se selecciona. De esta manera
también se pudo observar que, en los distintos items evaluados como la posicién del producto en la
estanteria, colores, aroma, son factores que influyen en la decisién de compra.

Siendo asi tanta la influencia del neuromarketing que las personas atn siguen prefiriendo hacer
las compras en tiendas fisicas, donde se requiere de mas tiempo y desplazamientos que podrian
evitarse haciendo el uso de las Apps o paginas web, sin embargo esto corrobora que los consumidores
si experimentan el proceso de neuromarketing al visitar estos almacenes sin ellos tener la conciencia
de como las marcas influencian en la decisién de compra, desde los diferentes enfoques haciendo uso
de todos los sentidos del cuerpo humano, como la prueba de un producto, aroma caracteristico,
ubicacion del producto en las estanteria y visualmente llamativos.
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