., Como venderle a un
Centennial a través del
Neuromarketing etico?
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OBJETIVO GENERAL

* |dentificar diferentes
comportamientos, habitos y
conductas de consumo de los
centennials, asi como técnicas
adecuadas de neuromarketing
para conquistar a esta generacion
de manera ética.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar la conducta consumista
del centennial

e |dentificar técnicas de
neuromarketing éticas

* Crear estrategias para satisfacer
las necesidades de los centennials
de manera ética



M Gencracion Z

M Millenials

B Generacién X

[ Baby Boomers

Il Generacion Greatest



https://marketingland.com/
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REFERENTE TEORICO

e Centennial * Neuromarketing * Etica

Generacion Aproximadamente el | La ética se entiende
comprendida entre 90% de las como la atencion
los nacidos en el ano decisiones de un ser reflexiva y teorica, a
1996 hasta los humano estan la moral en uno u
nacidos en el ano tomadas de manera otro plano.
2010. (Educacion no consciente, y tan (Vasquez, 2000)
2017) solo del 10% se

ocupa la mente

consciente (Braidot,

2018)




Responsable de la aparicion
de las emociones asociadas a
cada una de las experiencias
que se viven

7

CEREDRO X
LIMBICO PENSAMIENTO RACIONAL

EMOCIONES

TOMA DE
DECISIONES

NEOCORTEX
(EL NUEVO CEREBRO)

Es el hito evolutivo mas reciente
del desarrollo del cerebro. Es

la sede de la racionalidad en

el sistema nervioso. Permite

la aparicion del pensamiento
sistematico y logico

P CEREBRO REPTILIANO
=1 (L CEREBRO VIEJO)

Responsable del mantenimiento
de las funciones necesarias para
la supervivencia inmediata
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METODO

Al ser esta investigacion basada en comportamientos
humanos y caracteristicas de los mismos, realizamos
un analisis cualitativo, el cual se llevo a cabo a traves
de encuestas abiertas semi estructuradas, realizadas
a 150 personas



Han nacido con internet y son intuitivos con las
nuevas tecnologias.

Son personas altamente proactivas, con alma de
emprendedores y sumamente creativos.

I”

, prefieren

No les gusta |la educacion “tradiciona
las cosas mas practicas y rapidas, trasladadas a un
ambito mas cotidiano.

Invierten la mayor parte de su tiempo libre
haciendo uso de las redes sociales.
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ANALISIS DE RESULTADOS (150 respuestas)

cQueé red social es la que mas utiliza para comprar?

@ Instagram
©® Facebook
O Instagram @ WhatsApp
@ Facebook @ Mercado Libre
O WhatsApp O No compro por internet

O Twitter O Ninguna
O Snapchat O Amazon
@ Diferentes paginas de comercio elect...

:Qué factores influyen en usted a la hora de trabajar
en una compania? (marque maximo 3)

Continvar estudiando
Aprender un nuevo idioma
Emprender
Encontrar trabajo
Comprar un vehiculo
Comprar casa o apto
Formar una familia
Tener hijos

Salir del pais

(26,1%)
(27,5%)

(42%)
(11,6%)

(27,5%)
(68,1%)
(27,5%)

(14,5%)
(49,3%)



CONCLUSIONES
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