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¢Por qué sus clientes eligen a un competidor si han dicho que les gusta el producto que vende usted?
¢,Cudles son las verdaderas razones que determinan la conducta de compra? ¢Cudles son los estimulos
sensoriales que debe contener un producto para aumentar la satisfaccion del cliente? ¢Cual es la mejor
estrategia con respecto al precio? ¢Coémo se puede seducir a los clientes para que permanezcan mas
tiempo en un punto de venta, aumenten su volumen de compras y regresen?

¢, Qué estimulos debe contener un comercial para lograr un mayor grado de impacto? ¢ Cuéal debe ser el
nivel de repeticibn en cada medio para que una campafia sea efectiva? ¢Cémo se pueden realizar
acciones de targeting mas efectivas?

Néstor Braidot ofrece en esta obra un conjunto de herramientas que permiten responder con un mayor
grado de certeza muchas de las preguntas surgidas a los ejecutivos y los hombres de negocios durante
décadas.

Mediante aplicaciones concretas, y con gran riqueza de informacién sobre investigaciones y casos, pone

en evidencia que es el pensamiento no consciente, que él prefiere denominar “metaconsciente”, el que
mueve la mayor parte de las decisiones de compra.
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Asimismo, y gracias al avance que se ha generado en las neurociencias, demuestra que empresas de todo
tipo y tamafo pueden disponer de los métodos necesarios para explorar un mundo al que no habian podido
acceder con las técnicas que se han utilizado hasta el presente.

“¢Por qué elegimos Coca-Cola por encima de Pepsi? ¢Por qué tomamos la decision de colocar un
producto y no otro de forma institiva en el carro de la compra? Nestor Braidot te lo cuenta en
Neuromarketing, una guia imprescindible para navegar y triunfar entre las emociones de los
consumidores”

Marc Cortés, socio-director de RocaSalvatellay profesor de Marketing de ESADE

“Por fin llega, de la mano de alguien tan renombrado en la materia como lo es Néstor Braidot, un libro

en castellano sobre neuromarketing”
Javier Piedrahita, director del portal www.marketingdirecto.com

EL AUTOR

Conferenciante, catedratico, empresario, consultor y escritor, Néstor
Braidot es pionero en la aplicacion de las neurociencias a la actividad
organizacional, el liderazgo, la educacion y el aprendizaje.

Su trayectoria, caracterizada por un espiritu atento a la generacion
de nuevos conocimientos, tiene como base una sélida formacion
académica: es Doctor en Ciencias de la Administracién, Master en
Economia, Licenciado en Administracion de Empresas, Contador
Puablico, Licenciado en Cooperativismo, Master en Programacién
Neurolinguistica y Trainer en Disefio Conductual.

Desde que publicé su primera obra, Marketing Total, se convirti6 en un autor que ha formado a varias
generaciones de empresarios y ejecutivos, y a partir de 2005, con la publicacion de dos de sus grandes obras:
Neuromarketing, Neuroeconomia y Negocios y Venta Inteligente, provocé un cambio de paradigma,
caracterizado por la incorporacién de las neurociencias al mundo de las organizaciones.

Actualmente trabaja como consultor, es catedréatico en la Universidad de Salamanca, investigador y profesor
invitado en varias universidades de Europa, Oceania y América. Simultdneamente, colabora y desarrolla
trabajos e investigaciones con institutos de avanzada en neurociencias.
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