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UNIVERSIDAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES Y SOCIALES
Fecha de presentacién: Mayo de 2018

FORMULARIO PARA LA PRESENTACION DE PROYECTOS DE
INVESTIGACION

Unidad académica de origen del proyecto: Facultad de Ciencias
Empresariales de UCES

1.)

Area de conocimiento: Ciencias Econdmicas, negocios y management

Area tematica: Economia Conductual, Marketing Estratégico

Campo de aplicacion o de investigacion interdisciplinario: Empresas,
Formacidén universitaria

Linea de investigacion: Economia conductual - Neurociencias aplicadas al

marketing.

2.) Titulo del Proyecto:

Economia Conductual - Neurociencias y psicologia aplicadas a la toma de
decisiones de los consumidores

3.) Entidades Participantes?

Entidad:?
Tipo de vinculacion:
Descripcion de la vinculacion:

4.) Responsables:

! Se refiere ademas de UCES:
2 Nombre si es una entidad cientifica o Razdn Social si se refiere a una empresa.
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4.1.) Director del Proyecto:

Apellido y Nombre®: Gustavo Adamovsky
Lugar Principal de Trabajo*: Decano en UCES
Funciones®: Director

Dedicacion® 3 horas semanales

4.2.) Co-director del Proyecto:

Apellido y Nombre’: Francisco Primero Narvaez

Lugar Principal de Trabajo®: UCES

Funciones®: Apoyo en la recoleccidon de datos de informacién primaria y
secundaria, en el procesamiento de la informacion y en la transferencia de
resultados parciales y finales en diversos ambitos académicos y/o
empresariales.

Dedicacién'®: 3 horas semanales

5.) Antecedentes del Equipo de Investigacion

En los Ultimos afios estuvimos trabajando en diferentes tematicas. Todas ellas
han sido expuestas en congresos y eventos realizados en diferentes paises.

Tematicas abordadas por Gustavo Adamovsky en los Ultimos 2 afios.

- Gestion del Talento: Cdmo desarrollar lideres, planificando su marca
personal

3 Anexar CV actualizado

4 En funcién de las horas semanales dedicadas.

> Se refiere a las funciones que desarrollard para monitorear, dirigir y evaluar la marcha del
Programa.

6 Expresado en Horas Semanales dedicadas a la labor de gestionar el Programa.

7 Anexar CV actualizado

8 En funcién de las horas semanales dedicadas.

9 Se refiere a las funciones que desarrollard para monitorear, dirigir y evaluar la marcha del
Programa.

10 Expresado en Horas Semanales dedicadas a la laboral de gestionar el Programa.
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- Millennials - La innovacién y la gestidn de las personas como
herramienta estratégica

- Vinculaciéon Neuroemocional y Experiencia Positiva del consumidor
- Comprendiendo a los millennials en la era digital

- Millennials y la convivencia intergeneracional - La toma de decisiones en
la era mobile

Tematicas abordadas por Francisco Primero Narvaez en los ultimos 2 afios

Mentalidad Digital para los Negocios

Inteligencia Artificial aplicada al Marketing

El Futuro de la Salud Digital

Marketing Digital Farmacéutico

Mobile Marketing

Como antecedentes a la tematica de este proyecto, ésta ha sido abordada y
presentada en diferentes congresos en distintos paises por parte del director
del proyecto. Paises en los que se presentd: Argentina, Chile, Paraguay,
México, Perd, Colombia, Panama, Costa Rica y Espafa, pretendiendo dar a
conocer los avances relacionados con la toma de decisiones que a mas alla del
abordaje racionalista, profundizando en aspectos psicoldgicos, sociolégicos y
neurocientificos.

DEPARTAMENTO DE INVESTIGACION
Paraguay 1338, Piso 1, oficina 302. Ciudad Auténoma de Buenos Aires (1057)
bplata@uces.edu.ar



mailto:investigación@uces.edu.ar

UCES

UNIVERSIDAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES Y SOCIALES
6.) Problema y Justificacion

Desde siempre se ha querido conocer la manera en que los consumidores
toman sus decisiones. La psicologia y la sociologia han aportado informacion
muy valiosa, pero desde hace varios anos, debido a los avances de las
neurociencias, se abri6 una nueva ventana de conocimiento que fue
aprovechado por diferentes disciplinas, entre ellas la economia, el
management y el marketing.

El neurocientifico norteamericano Paul MaclLean desarrollé la teoria del
cerebro triuno. Las investigaciones que llevd adelante MacLean sefialan que el
cerebro humano se desarrollé agregando cada vez funciones mas complejas,
pero en vez de componer las funciones mas primitivas en el resto del cerebro,
estas funciones siguieron siendo gestionadas por la estructura mas antigua
dado que ésta era la que se encontraba altamente capacitada para encargarse
de ello.

A partir de estudios fisioldgicos, revela tres estructuras o sistemas
cerebrales: el reptiliano, el limbico (también denominado mamifero) y el
neocortex o neocorteza. Estos tres sistemas actian de forma integrada vy,
aunque son diferentes en su estructura fisica y quimica, procesan la
informacidon que recogen en funcidon su propia operatividad, lo cual genera el
funcionamiento completo del cerebro, siendo su estructura y capacidades las
responsables del comportamiento de cada persona.

El cerebro reptiliano o primitivo, se encuentra ubicado en el tallo cerebral, o
sea en la parte mas baja y trasera del craneo, e incluye el tronco del encéfalo
y el cerebelo. El sistema reptiliano se encarga de regular nuestras conductas
instintivas y las emociones primarias como ser el hambre, los deseos sexuales,
la temperatura corporal, etc. Como vemos, es fundamental para Ila
supervivencia del ser.

El sistema limbico o mamifero se compone, entre otros, por el hipocampo, la
amigdala, el hipotdlamo y la corteza cingulada. Si bien tiene otros
componentes, los mencionados son los mas relevantes en relacién a lo tratado
en esta ponencia. Una de las funciones principales de este sistema, esta
relacionada con los estados emocionales o con lo que puede entenderse, en un
sentido muy amplio, como instintos. Por lo tanto, la funcidn fundamental del
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cerebro mamifero es su trabajo sobre las emociones, que es aquello que
relacionamos con lo no consciente y lo irracional.

Sobre la base de la teoria del cerebro triuno, desarrollada por el
neurocientifico Paul McLean, el marketing ha puesto el foco en comprender la
mente del consumidor.

Actualmente hay un debate acerca de los aportes que hace las neurociencias
en contraposicién a los que realiza la psicologia. Como en gran parte de estas
disputas, surgen fundamentalistas que se ponen en una u otra posicion, quizas
por defender sus propios intereses. El desafio estd en hallar puntos de
encuentro, y descubrir las sinergias entre éstas y otras disciplinas relacionadas
con la toma de decisiones.

7.) Marco conceptual

La economia conductual, o del comportamiento, surge a raiz del
pensamiento de varios economistas en oposicion la forma ortodoxa de
entender la economia basada en el concepto en el cual la toma de decisiones
de la humanidad era basicamente racional.

Es verdad que pensadores econdmicos reconocidos, como ser Adam Smith,
Jeremy Bentham, Francis Edgeworth, Vilfredo Pareto, Irving Fisher y John
Maynard Keynes, han escrito sobre la importancia de la psicologia en las
decisiones econdmicas de las personas.

Son varios los autores que han realizado estudios profundos sobre el
comportamiento relacionado a la toma de decisiones en general, y a la
economia en particular. Podemos destacar a Daniel Kahneman (Premio Nobel
de economia en el 2002), Dan Ariely, Amos Tversky, Richard Thaler (Premio
Nobel de economia 2017), entre otros.

Kahneman (2003) en su discurso dado en la jornada en la que recibié el
Premio Nobel, sefaldé que junto a Amos Tversky:

Exploramos la psicologia de las elecciones y creencias intuitivas y
examinamos su racionalidad limitada. Nuestra investigacion
pretende obtener un mapa de racionalidad limitada, explorando
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los sesgos sistematicos que distinguen las creencias que tiene la
gente y las elecciones que realiza respecto a las elecciones y

creencias 6ptimas supuestas en los modelos del agente racional.
(p.181)

Siguiendo con la misma linea de pensamiento, Dan Ariely nos habla sobre la
racionalidad, o en realidad la falta de ella, en la toma de decisiones.

Finalmente estamos empezando a comprender que la irracionalidad es la
verdadera mano invisible que impulsa la toma de decisiones de las personas.
(Ariely, 2009, p.3).

Basicamente, las personas toman sus decisiones de consumo con su cerebro
limbico y luego intentan justificar la compra con el neocortex. El doctor en
Psicologia Hans-Georg Hausel senala:

Las decisiones de compra de los consumidores responden menos de
lo que se esperaria a motivaciones como el precio o los argumentos
del producto, las emociones son el factor decisivo. Entre 70 y 80%
de las decisiones se toman de forma inconsciente, basados en la
emocion. (Alvarado Marsano, 2013, p.2)
8.) Objetivos
8.1. Objetivos generales
8.1.1. Determinar las formas en las que se orienta la toma de decisiones por
parte de los consumidores
8.2.) Objetivos especificos

8.2.1. Interpretar el comportamiento del consumidor

8.2.2. Mostrar la division entre la psicologia y las neurociencias del consumidor
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8.2.3. Enunciar los sesgos cognitivos relevantes en la toma de decisiones del
consumidor

8.2.4. Analizar el rol de las emociones en el comportamiento de los
consumidores

9.) Hipétesis

El fundamento psicoldgico vigente del comportamiento del consumidor se ve
complementado con los nuevos descubrimientos de las neurociencias, lo que
orienta una nueva comprension de la toma de decision.

10.) Metodologia

Nuestro trabajo tomara el método descriptivo. Nos planteamos el objetivo
metodoldgico de describir con precisién los elementos psicoldgicos vy
neurocientificos relacionados con la economia conductual, para exponer y
comprender el proceso racional e irracional de toma de decisiones del
consumidor.

El propdsito se asienta en exponer y hacer una enunciacidén detallada de sus

peculiaridades, para poder mostrar una clasificacion de la informacion
existente y relacionar los elementos de las diferentes disciplinas intervinientes.

11.) Cronograma

Actividades 1 |2 |13 |4 |5 1|6 |7 |8 |9 |10|11]12

Ampliaciéon del marco bibliogréafico
relacionado con la economia|Xx |X
conductual y sus sub items

Abordaje del material seleccionado. X Ix

Analisis del material relacionando la
psicologia con las neurociencias

Comprension cruzada de la toma de
decisiones del consumidor
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Reuniones Periddicas X Ix Ix Ix Ix Ix Ix Ix Ix Ix Ix
Revision final. X
Preparacion del Informe Final X |Ix

12.) Resultados Esperados

El resultado esperado es un documento con conclusiones y recomendaciones
que permita contribuir con la comprensiéon y la utilizacion de técnicas
econdmicas y comerciales éticas, basadas en la psicologia y las neurociencias
para, posteriormente, brindar charlas, conferencias y capacitaciones tendientes
a mejorar el estado de situacién de la disciplina.

Como hitos iniciales, se brindara una ponencia magistral en la I jornada de
Ciencias Empresariales y Sociales en el mes de julio de 2018, en Buenos Aires.

Posteriormente se expondran los avances en el congreso internacional

organizado por la Red Radar en Bogota y Cartagena, en el mes de noviembre
de 2018.

12.1.) Aportes cientificos

Documentos de trabajo: si
Articulos con referato. Si
Capitulos de Libros:
Libros:

Traducciones:
Conferencias Cientificas: si

12.2.) Vinculacién y Transferencia'!

Vinculacion con el sector productivo: empresas productoras vy/o
comercializadoras de productos y/o servicios

Vinculacioén con la sociedad civil: jornadas y conferencias.

Vinculacioén con el Estado (Nacional, provincial, local):

11 Tndicar el nombre de la entidad destinataria de la transferencia y el tipo de relacién formal que
habria que tramitar para concretar el vinculo

DEPARTAMENTO DE INVESTIGACION
Paraguay 1338, Piso 1, oficina 302. Ciudad Auténoma de Buenos Aires (1057)
bplata@uces.edu.ar



mailto:investigación@uces.edu.ar

UCES

UNIVERSIDAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES Y SOCIALES

Otros tipos de vinculaciones:

12.3.) Mediacion del conocimiento

Cursos de Capacitacion: Cursos y talleres en diferentes entidades
académicas.

Conferencias: Cursos y talleres en diferentes entidades académicas.

Trabajo de consultoria:

Asesoramiento especializado:

12.4.) Otros.
13.) Investigadores?:

13.1.) Seniors

Apellido y Nombre: Beatriz Plata

Grado Académico: Doctorando en Ciencias Empresariales y Sociales. Magister
en Planeamiento Estratégico y Prospectivo.

Principal actividad laboral: Coordinadora del departamento de investigacion
en UCES

Dedicacion al proyecto: 2 horas semanales

Apellido y Nombre: Nancy Pérez

Grado Académico: Doctorando en Ciencias Empresariales y Sociales.
Especializacion en “Gestion Tecnoldgica”. Facultad de Ingenieria - Universidad
Nacional de Lomas de Zamora (UNLZ). Argentina

Principal actividad laboral: Coordinadora de Estudios Tecnoldgicos,
Vigilancia e Inteligencia Estratégica en MINCYT

Dedicacion al proyecto: 2 horas semanales

13.2.) Juniors

Apellido y Nombre: Daniel Mamone
Grado Académico: Licenciado en Marketing

12 Anexar CV (maximo cuatro folios) para cada uno de ellos.
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Principal actividad laboral: Non Alcoholic Category Manager — Grupo Cepas
Dedicacion al proyecto. 2 horas semanales

13.3.) Alumnos asistentes de Investigacion.

Apellido y Nombre: Ramiro Suarez Fraga
Breve descripcion de las tareas que se asignaran: Colaboracion en la
busqueda y analisis de informacion relacionada con la economia general

Apellido y Nombre: Matias Uberto

Breve descripcion de las tareas que se asignaran: Colaboraciéon en la
bisqueda y andlisis de informacion relacionada con la psicologia y las
neurociencias

Apellido y Nombre: Belén Di Lorenzo

Breve descripcion de las tareas que se asignaran: Colaboracién en la
busqueda y analisis de informacién relacionada con el comportamiento del
consumidor
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