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NEUROCIENCIAS




Los 3 cerebros

NEOCORTEX
razonamiento

Cerebro LIMBICO
emociones

Cerebro REPTILIANO
supervivencia




Regula las conductas instintivas y las emociones primarias, tales como
el hambre, los deseos sexuales y la temperatura corporal.




Ayuda a regular la expresion de las emociones y tiene un papel
preponderante en la fijacion de la memoria emocional. Esta zona del
cerebro tiene una modalidad de funcionamiento no consciente.
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Es la sede del pensamiento y de las funciones cognitivas superiores,
como el razonamiento abstracto y el lenguaje. Contiene los centros que
interpretan y comprenden lo que percibimos por medio de los sentidos.
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Estados de privacion
Fisicos—comida, vestimenta, seguridad
Sociales—afectos, pertenencia
Individuales—conocimiento, autorrealizacion

Necesidades

ENTRETENIMIENTO
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Forma que toman las necesidades segun la
Deseos cultura y personalidad individual
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Combinacion de productos, servicios,

informacién y/o experiencias ofrecidas a un
mercado para satisfacer una necesidad o deseo




‘ >
\ ‘\ |ir
nme

Scor

‘ t
a 8
1 AR

¢Qué es Experiential Marketing?



El Marketing Experiencial se centra en el propio cliente y las
experiencias que éste obtiene durante la comercializacion y
uso del producto o servicio.




Una imagen vale mas que mil palabras
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Disefio de producto Disefo de experiencia




¢Y si la empresa no lo disena...?
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80% de los CEO’s
creen que su empresa
provee una
experiencia superior
al consumidor

8% de sus
consumidores estan
de acuerdo

(Bain & Company)
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Estimulos: algunas claves para llegar
mejor al cerebro

senTipos € 1 -} percePCION







Analisis del video: Percepcion

La comunicacidn siempre busca sorprender para
conseguir una mayor atencion a su mensaje.

El secreto estd en saber como | s
ven nueStrOS Consumidores y WHEN YOU SAVE WATER.
COmo sus cerebros
construyen la imagen para,
una vez sabido, utilizarlo
creando estimulos
visualmente eficaces.




Estimulos: algunas claves para llegar
mejor al cerebro
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Estimulos: algunas claves para llegar
mejor al cerebro

Si la compra es el resultado de una EMOCION, ¢ Por
gué no utilizamos el MARKETING EMOCIONAL para
gue sea una emocion positiva y se convierta en
compra efectiva?







El deseo es la consecuencia final de
la emocion

Sentimiento

“No olvidemos que las pequenas emociones son los capitanes de
nuestras vidas y las obedecemos sin siquiera darnos cuenta.”

.@/) Vincent Van Gogh




Analizando el anuncio

éQué elementos
podemos analizar,
desde lo emocional
y psicologico, que
resulte util para
entender a los
consumidores?
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en la Ultima
década:
NEURONAS ESPEJO



Recordamos lo que nos emociona

Es una cuestion de supervivencia, las emociones hacen las
sinapsis mas fuertes y nos ayudan a recordar. Y si encima esta
contado en forma de historia mucho mas.
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Las sorpresas inesperadas aumentan la
satisfaccion mucho mas que esperadas

éPor qué? El aumento de dopamina es mayor.

La dopamina es un neurotransmisor que se relaciona con las
emociones y los sentimientos de placer.




Actuamos por temor de que ocurra algo malo
o la esperanza de que ocurra algo bueno




Temor a ser juzgados




FOMO: El miedo a perderse algo




El 95% de las decisiones que tomamos al momento
de comprar las hacemos de forma inconsciente.

No son racionales, son emocionales.
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¢Qué podemos
hacer para que
nuestros clientes se
sientan mejor con
ellos mismos
cuando acudan a
nosotros?

Hacerlos FELICES. En el fondo
es eso. Las marcas que los
hacen sentir felices GANAN






