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TEMA GENERAL comportamiento del consumidor y neuromarketing

TEMA ESPECIFICO Impacto del neuromarketing en el comportamiento de compra de las mujeres

colombianas al adquirir productos de belleza.

SINTESIS.

Para realizar esta investigacion se realizd un profundo analisis sobre lo que es el neuromarketing,
pudiendo asi destacar que el neuromarketing es la neurociencia aplicada al marketing y que influye
significativamente en las decisiones de compra de las personas. Esta investigacion estd enfocada
principalmente en las mujeres como consumidoras potenciales de productos de belleza, buscando
entender que razones las llevan a comprar algun producto y si en realidad son razonables a la hora

de hacerlo o solo se dejan llevar por las emociones que les provoca ciertos anuncios o publicidades.

Las empresas han recurrido a este método que resulta ser muy eficiente si de aumentar las ventas
se trata, ya que gracias a este estudio es mas facil entrar en la mente de los consumidores; segun
expertos las personas no toman decisiones acertadas o necesarias y dejan de ser autdbnomas a la
hora de comprar, porque mediante esta técnica se puede saber exactamente como influenciar a las
personas a comprar cierto producto, por otro lado no es del todo negativo que las empresas recurran
a este método para favorecer sus ventas, siempre y cuando esto no afecte significativamente la
seguridad de los datos obtenidos de los consumidores y que cuando son sometidos a pruebas de
estudio sepan exactamente el procedimiento que se utilizara y con qué fin, asegurando que la

informacion personal sera bien administrada.

El marketing ha implementado la neurociencia para comprender las necesidades de las personas y
se han descubierto un sinfin de métodos que utilizan hoy en dia las empresas para atraer la atencion
de los consumidores; los sentidos tienen un papel primordial en el neuromarketing, como por
ejemplo los colores, por medio de estos la mente puede hacer relacion a algo, el color rosa las

mujeres suelen asociarlo con belleza, suavidad, limpieza, aroma, entre otros.

Las mujeres suelen ser muy emocionales, por lo que son un punto facil para que las marcas puedan
entrar en su mente, provocando sentimientos que las llevan a querer comprar algin producto, en
temas de productos de belleza son el pilar fundamental para las compras en esta area, ya que ellas

suelen ser las encargadas de comprar estos productos, se sienten familiarizadas con los olores, los



colores e incluso la consistencia, por esta razon las marcas de productos de belleza suelen realizar
publicidades o lanzar al mercado productos muy relacionados con sus gustos, lo que finalmente las

Ileva a tomar la decision de comprar.

Teniendo en cuenta que las mujeres no son racionales a la hora de comprar se indago acerca de
leyes que rigen en el pais, en Colombia existen algunas normas legales aplicables al proceso de
neuromaketing que protegen a los consumidores contra las estrategias que utilizan las empresas
para mejorar su estrategia de marketing, aumentar sus ventas y llegar a un mercado mas amplio;
Podemos concluir que la normatividad existente en Colombia permite contar con un marco
normativo claro para las actuaciones que desean aplicar las empresas en cuanto a neuromarketing,
de esta manera brindar seguridad de informacidn de los consumidores y tener claridad acerca de
los derechos con los que cuentan las personas que se puedan sentir vulneradas ante alguna
publicidad influenciada por este ciencia ya que en muchos casos puede ser utilizada sin pensar en
la afectacion que puede tener en la vida de dichos consumidores.
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