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RESUMEN

Hoy las estrategias de ventay los usos deinformaciénson  lo mas completa posible, acorde con los recursos de la
elementos fundamentales en la creacién de serviciosy  investigacion.

productos para el mercado chileno. Las metodologias que  Este documento considera los sustentos tedricos necesarios
analizan al consumidor y sucomportamientoadquierencada  paraun posterior estudio sobre los factores determinantes
dia mayor preponderancia, debido aque son unafuentede en la compra de un activo inmobiliario.

generacion de oportunidades de estudio para la ciencia

global, aplicaciones y fusiones de mecanismos que buscan  Palabras clave productividad, empresas, regresion cuan-
lainterpretacidny prediccion del comportamiento humano.  tilica Ecuador

Es asi como los progresos del ser humano han llevado al

estudio de teorias y postulados que buscan explicar las

preferencias, perspectivas, necesidades y condicionantes

en las elecciones de compra, mas alla de su l6gica racional.

Como proceso de estudio evolutivo, la neurociencia ha

cobijado un area del conocimiento que se encarga del

estudio del sistema nervioso, desde el funcionamiento

neuronal hasta el comportamiento.

Como resultado, nace el neuromarketing y sus conceptos de

estudio generado a través de la neurocienciay el marketing.

Respecto del mercado observado, el documento esta enfo-

cado en un segmento indicado como Mercado Inmobiliario,

para el cual se establecieron canales de comunicacién con

los distintos actores participantes. De esta forma, se logro

concretar una perspectiva de informacioén globalizada,
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ABSTRACT

Nowadays, strategies and information for sales are
fundamental elements in the creation of services and
products for the Chilean market. The methodologies
that analyze the consumers become more prevalent
every day, because of them the global science, any
mobile or desktop application or mechanism mergers
and acquisitions can be provided of a wide source
of studies for the interpretation and prediction of
human behavior.

In the progress of the human being, is possible to
find studies of theories and postulates that seek to
explain the limitations, perspectives, needs and con-
ditioning factors in purchase choices, beyond their
rational logic. In the study of evolutionary process,
neuroscience has focused in the knowledge that deals
with the study of the nervous system, from neuronal
functioning to behavior. As a result, Neuromarketing
and its concepts of generative study through neuro-
science and marketing are born.

The target market of this study is focused on a segment
of the real estate market. To collect the information
there were established communication channels with
the different participating of the area, in order to ob-

tein globalized information, as complete as possible,
according to the research resources.

This document considers the theoretical supports
necessary for a subsequent study on the determining
factors in the purchase of a real estate asset.
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INTRODUCCION

La llamada década del cerebro y los descubrimientos
sobre el comportamiento humano frente a los estimulos
son un foco constante de investigacion. En dicha area
del conocimiento estan las conclusiones, ventajas,
desventajas, probabilidades, motivaciones e incluso
las consecuencias empleadas en el analisis del proceso
mental. También son parte de ello los razonamientos
utilizados y las perspectivas de las decisiones invo-
lucradas. Frecuentemente en psicologia se estudian
rasgos, senales, reacciones y comportamientos de
los sujetos mediante el analisis de imagenes, test u
otrotipo de pruebas. Ademas, se estudian también los
estimulos externos versus las reacciones instintivas
en los animales, personas, experimentos, sustancias
y posiblemente sujetos de prueba. Por otro lado, en el
estudio de |a ciencia econdémica se generan pruebas de
las teorias y politicas con el fin de obtener resultados
y reacciones dentro de una sociedad nicleo.

A partir de una conjugacién de las distintas ramas de la
cienciay economia, nace la neuroeconomia. Un anali-
sis de los comportamientos, reacciones neuronales y
corporales frente a ciertos estimulos externos abre el
paso a teorias como la neuroventa o el neuromarketing,
basandose en estimaciones o comportamientos pre-
decibles de los sujetos. Por tanto, si bien no se puede
conducir en su totalidad el comportamiento y opinio-
nes de los seres humanos bajo un analisis cientifico,
si existen estudios que pudiesen inferir elementos de
adaptacion del contexto a un cierto comportamiento
y estimular situaciones dentro del area del marketing
y su relevancia para el mercado.

Ahora bien, la mayor complejidad se encuentra en el
entendimiento de los motivantes para la toma de deci-
siones en los seres humanos. De hecho, durante “siglos
la economia se ha ahorrado un gran inconveniente de
laforma mas practica, asumiendo el supuestoroldela
racionalidad de los tomadores de decisiones” (Arriaza;
Fernandez y Aguilar, 2018).
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Una vez descrito someramente el campo de accion
de la presente tesis, se hace necesario adentrarnos
en el tema de estudio. Para ello, comenzaremos
sefalando que en Chile y su capital, Santiago, exis-
te un mercado muy interesante, llamado mercado
inmobiliario o mercado de bienes raices. Santiago
de Chile cuenta con una superficie de aproximada-
mente 837,89 km? y una poblacidén aproximada de
6.123.491 habitantes (casi el 34% de la poblacién total)’
.Al ser la capital, el dinamismo del mercado inmobiliario
es mucho mas atractivo de analizar que en el resto de
las ciudades del pais. Santiago considera 32 comunas,
es el centro capitalinoy la cuna de interés de inversion
en tecnologia, moda, etc. Adicionalmente, existe ma-
yor cantidad de datos y estadisticas para un estudio
en profundidad de distintos procesos o sucesos de
cambio. Al respecto, sostienen Arriaza et al.

Mas alla de los fundamentos econémicos que
establecen la racionalidad en los criterios de los
individuos en funciéon de los ingresos, capacidad
de ahorro, nivel de endeudamiento, entre otras
variables, resulta evidente que la toma de decision
considera aspectos muchos mas complejos dada la
propia naturaleza compleja del ser humano (2018)

1. ANTECEDENTES GENERALES

El mercado inmobiliario en la comuna de Santiago
aumenta su atractivo en el transcurso del tiempo,
convirtiéndose incluso en destino de inversiones
internacionales. Conforme se generan medidas de
acceso a financiamiento, aumento de las perspectivas
de desarrollo futuro, mejoramiento de las perspectivas
habitacionales y cambios en el ciclo de vida de las per-
sonas, aumenta la demanda de bienes inmobiliariosy,
por lo tanto, el interés que concita su estudio es cada
vez mayor. El punto central por el cual se genera esta
investigacion, son las motivaciones de los seres humanos
para generar compra y venta de bienes inmobiliarios

1. Informacién estadistica referenciada del censo realizado en 2017
(Instituto Nacional de Estadisticas de Chile, 2017).
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y la forma en que las técnicas del neuromarketing
pudiesen conducir a ciertos comportamientos dentro
del mercado inmobiliario.

Si bien el neuromarketing es un area de estudio
multidisciplinaria, cientificamente apoyada por test
y pruebas, su implementacion y resultados son un
elemento en constante evolucion y mejoramiento.

2. MARCO TEORICO

Para poder comprender de mejor manera el campo de
investigacién del neuromarketing, se procedera en
primera instancia a definir los conceptos de neuro-
ciencia, neuromarketing, marketing y otros términos
relacionados.

La ciencia es, sin lugar a dudas, una aventura colectiva.
En dicho sentido, los pasos que hoy se dan se deben
en gran medida a los pasos precedentes. Debido a lo
anteriormente expuesto, existen avances que son el
pilar de los estudios y la integracién de conocimientos
de campos que anteriormente no podian ser explorados,
asi como la conjugacion de teorias y el planteamiento
de nuevos supuestos como el analisis de las conductas
desde una perspectiva de la neurociencia.

2.1 Neurociencia

La neurociencia ha cobijando un area del conocimiento
que se encarga del estudio del sistema nervioso, desde
el funcionamiento neuronal hasta el comportamiento.
El propésito principal de la neurociencia es entender
como el encéfalo produce la marcada individualidad
de la accién humana. En dicho sentido, aporta expli-
caciones de la conducta en término de actividades
del encéfalo, motivaciones de la forma en que actlan
millones de células nerviosas individuales, en el encéfalo
para producir la conductay en estas células que estan
influidas por el medio ambiente, incluyendo la conducta
de otros individuos (Kandel; Schwartz y Jessell, 1996).
Debido a la conducta de los individuos, muchas em-
presas en la actualidad buscan generar bases de datos
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eficientes, en el entendido de que la informacién es
poder. Lo anterior, si es que cuentan con el procesa-
miento adecuado, les convertira en entidades capaces
de comprender y utilizar los escenarios actuales para
tomar las mejores decisiones. Las posiciones de in-
version, la compra de activos, la venta de los mismos,
las estrategias de posicionamiento, los nuevos planes
de inversion, incluso reingenierias de centros de res-
ponsabilidad abocados parala atencion al cliente y las
nuevas necesidades de los usuarios.

Los escenarios de cambios actuales, en que las em-
presas deben producir su funcionamiento, aumentan
la complejidad en todo orden de cosas. De hecho, si
Heraclito en el afio 540 Antes de Cristo apreciara la
velocidad de los cambios, hoy estaria aiin mas propenso
a escribir su conocida frase “lo Unico constante es el
cambio”. Larelevancia de la constante adaptaciony el
correcto uso de los recursos disponibles hacen impe-
rativa la busqueda del entendimiento completo de la
informacion existente. Es justamente por lo sefialado
con anterioridad que se busca el entendimiento del
comportamiento del sujeto y su interaccion dentro
del mercado con los agentes econdmicos. Ello debe
considerar idealmente todos los factores relevantes
que pudiesen influir en sus decisiones y elecciones
presentes y futuras.

Dentro de la neurociencia podemos encontrar multiples
ramas, tales como el neuromarketing, la neuroecono-
mia, la neurofisiologia, neurofinanzas, etc.

2.2 Neuroeconomia

Es la disciplina abocada al estudio de la toma de
decisiones en la naturaleza, no solo en lo referido al
estudio de variables econdmicas, sino también a las
elecciones producidas en la conducta del individuo y
las conductas descritas a través de la historia, ya sean
positivas o negativas, cuyo aspecto de racionalidad es
la principal fuente de observacion y estudio.

En palabras de De Schant et al. (s.f.):
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[...] la Neuroeconomia se dedica al estudio de la
relacion entre lo que sucede en el cerebro humano
durante latoma de decisiones y la conducta de los
agentes econémicos [...] El cerebro humano deja
de ser una caja negra; su interior puede ser ahora
analizado, de modo que algunos postulados basicos
puedan ser estudiados empiricamente y pierdan asi
su caracter de axiomaticos.

El analisis de los factores que inciden y su natural
consecuencia para el individuo es también objeto de
esta disciplina, considerando obviamente el pasado,
las experiencias, el conocimiento, la asociacién de
ideas preconcebidas, los sentimientos y los conceptos
valéricos implicados en una determinada eleccion.
Estos aspectos y muchos otros pueden también influir
en el proceso decisional. Sumado a lo anterior, estan
el analisis conductual y el estudio de las reacciones
corporales y fisiolégicas del ser humano, las cuales
pertenecen a los factores terminantes en la decision.
Segun refieren Fernandez; Arriaza y Aguilar el 2018, la
neuroeconomia nace desde la perspectiva de una nueva
disciplina abocada a nutrir el analisis econémico del
comportamiento de los individuos partiendo desde
lainformacidn objetiva en la neurociencia asociada.
Dichos comportamientos del ser humano, en general
considerados en los errores de los modelos predictivos
y laneurociencia en su desarrollo, buscan lacompren-
sion de los mismos y la explicacion de dichos errores
con una doble interpretacién de entendimiento al
comportamiento irracional de los seres humanos bajo
estimulos o presiones de factores externos.

El origen de esta rama esta justificado por el compor-
tamiento irracional, que no encuentra sustento en las
teorias econdmicas convencionales.

Se busca descubrir las causas de las distintas elecciones
para el entendimiento de normas que afecten el com-
portamiento para aumentar la precision y efectividad
en el analisis de la toma de decisiones.
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Sin embargo, la neuroeconomia como disciplina
aplicada no solo se encarga de los seres humanos,
sino también de cualquier ser vivo que sea capaz de
tomar decisiones de forma consciente o inconsciente.

Las plantas y vegetales crecen, se desarrollan y ger-
minan bajo ciertos niveles de agua, sol y cualidades
nutricionales de la tierra en que estan sembradas. A
modo explicativo, se utilizara el caso particular de la
Helianthus Annuus (conocida como girasol), la que
mediante un movimiento llamado heliotropismo, giran
en torno a la posicion del sol con el fin de aprovechar
la luz del mismo al maximo y generar una mejor foto-
sintesis en la busqueda de su mejor desarrollo.

En el caso de los animales, es posible ejemplificar con
los procesos de migracion por temporadas de invierno
a sectores calidos, con mayor pasto o simplemente
migraciones reproductivas.

Para el caso de los seres humanos en un contexto de
interconexion global y facilidades para los procesos
migratorios, la base de la bisqueda por mejores con-
diciones de vivienda, accesibilidad a lugares de trabajo
o diversos factores de atractivo para movilizarse de un
lugar a otro, demuestran los constantes margenes de
cambios, adaptacion y progreso para los seres humanos.

2.3. Teoria del valor subjetivo de William Stanley
Jevons, Leon Walras y Carl Menger

Habitualmente el estudio de las decisiones se traducia
solamente en un analisis en torno casi exclusivamente
al punto de vista de laracionalidad o hiperracionalidad
actualizada. Sin embargo, si estudiamos la historia
econdmica a través de los anos, las decisiones no
racionales siempre han estado presentes. Ejemplo de
ello son golpes de Estado, perspectivas de alza o bajas
en acciones, fuga de capitales por factores politicos,
incluso las perspectivas de fijacion de tasas tienen un
componente numeérico financiero relacionado con el
respaldo racional y un componente de perspectivas
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que no esta en su totalidad justificado bajo un pen-
samiento racional.

Un ejemplo desde el punto de vista microecondmico
es el del andlisis de la conducta de los consumidores.
Los autores que proponen esta teoria, junto con otros
economistas, hacen referencia a un escenario de ana-
lisis complementario de factores decisivos de compra.
Desde una 6ptica mas amplia, las zonas del cerebro de
laracionalidad no pueden funcionar en forma indepen-
diente de las zonas de regulacién emocional; los dos
sistemas se comunican y afectan de forma conjunta
el comportamiento de las personas.

Con base en los estudios histéricos, el sistema
emocional es la primera fuerza que actla sobre los
procesos mentales, por lo tanto, determina el rumbo
de las decisiones. Utilizando esta premisa, se puede
concretar que latoma de decisiones de consumo no es
un proceso racional; es decir, los clientes no examinan
conscientemente los atributos de un producto o servicio
para adquirirlo. En la mayoria de los casos, el proceso
de seleccidn es relativamente automatico y deriva de
habitos y otras fuerzas meta conscientes, entre las
cuales gravita la propia historia, la personalidad, las
caracteristicas neurofisioldgicas y el contexto fisico
y social que nos rodea.

Un ejemplo referido al drea y ambito de la investi-
gacion, es la compra de un bien inmobiliario. Por un
tema de idiosincrasia y recuerdos sentimentales, los
motivantes de una compra pueden estar relaciona-
dos fuertemente con un factor afectivo, de gusto y
opiniones respecto de un futuro esperado a partir de
la vivencia del ser humano. La compra de una casa en
un determinado sector, la cantidad de habitaciones,
bafios, areas verdes, acceso a locomocion, incluso la
iluminacion puede ser inferida a través de recuerdos
de la nifiez del individuo.

Desde una perspectiva positiva, lo aterior puede
estimular una compra impulsando en mayor medida
el factor emocional en vez del factor precio. Por otro
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lado, si es que se genera un recuerdo negativo o una
mala experiencia por asociacién de estimulos, aunque
la propiedad esté en menor precio a lo planificado por
el individuo, este no realizara la acciéon de compra.

2.4.Teoria de las perspectivas de Daniel Kahneman

Seglin esta teoria, en una situacion de incertidumbre
vivida por los seres humanos se escogen decisio-
nes apartadas de las bases de la probabilidad. Estas
decisiones son llamadas atajos heuristicos. Se hace
referencia a que los individuos frente a situaciones de
perspectivas positivas o negativas consideran aspectos
basicos para fundamentar sus elecciones. Es decir, las
consideraciones hacia las probabilidades de un suceso
y la propia racionalidad, entre otras cuestiones, que
pueden ser fundamentos utilizados en las elecciones
del contexto evaluado, son menospreciadas de alguna
manera en pos de otros aspectos, como los prejuicios
y emociones relacionadas con las opciones disponibles
en el momento de la eleccién. La opcién con menos
inconvenientes, considerando todos los factores ya
mencionados, es en su generalidad la seleccionada,
desarrollando en este contexto una fuerte aversion al
riesgo, en vez de aquella con mayor dificultad, pese
a que quizas la de mayor dificultad puede ser la de
mayor racionalidad.

2.5. Neuromarketing

Paraingresar al area del neuromarketing, se debe ha-
cer unaresefia y base fundamentada en el marketing,
conceptos asociados y su relacion dentro del neuro-
marketing como area integrativa de la neurociencia
enfocada en el marketing.

Segun la perspectiva de Kotler y Keller
, las funciones principales del marketing son la identi-
ficacidn y satisfaccion de las necesidades humanasy
sociales como base de trabajo. Si bien esta definicion
de marketing es teorica, debido a todos los factores
incluidos del mercado, dentro de su libro también
hace referencia a una definicion complementaria
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propuesta por la American Marketing Association, que
propone que el marketing es la actividad, conjunto
deinstitucionesy los procedimientos existentes para
crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que
tienen valor para los consumidores, clientes, socios y
sociedad en general (Kotler y Keller, 2016). Se ha de
utilizar esta referencia respecto del marketing debido
al ajuste y compatibilidad con los conceptos asociados
con neurociencia, neuromarketing, entre otros.

Desarrollando una postura mas descriptiva, lo que
se comercializa en la propuesta de estos autores es:

e Los bienes

e Losservicios

e Eventos

e Experiencias

e Personas

e lLugares

e Organizaciones
e Informacion

e lIdeas

2.6. Necesidades, deseos y demandas

En consideracion de los estudios anteriores, las necesi-
dades constituyen tanto requerimientos basicos (aire,
agua, vestimenta y refugio) como otros mas elevados,
como diversidn, educacién y entretenimiento.

Cuando relacionamos demandas, dependiendo de
la idiosincrasia o perspectivas sociales enfocadas
a un producto, la necesidad se considera deseo y
las demandas son los deseos reconsiderados por la
disponibilidad de capital disponible, que respalda la
posible obtencién de dicho deseo.

De hecho, la siguiente frase aclara bastante la subjetivi-
dad o lo implicito tras las decisiones: “Algunos clientes
tienen necesidades de las cuales no tienen conciencia
plena o no pueden expresar” (Kotler y Keller, 2016).
Dentro del orden de necesidades, se desprenden 5
categorias:
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e Necesidades expresadas: el cliente genera la ex-
presion de qué se quiere y cOmo se quiere.

e Necesidades reales: la expresion de qué se quiere,
de acuerdo con lo que dispone el cliente.

e Necesidades no expresadas: el cliente espera o
predispone una perspectiva frente al servicio o
producto.

e Necesidades de placer: el cliente no solo concreta
la satisfaccidn esencial en su proceso o faceta
basica, sino que, ademas, espera un grado extra
de satisfaccion por placer.

e Necesidades secretas: el cliente genera una pers-
pectiva interna respecto de si la forma de satisfacer
su necesidad frente a la opinién de un grupo en
especifico es correcta o no (familia, amigos, com-
pafieros de trabajo, etc.).

Para ahondar mas en todos los elementos que pudie-
sen influir en las decisiones por parte de los clientes,
se deben considerar también aspectos individuales
de cada caso.

2.7. Naturaleza de las actitudes

Segun Kinnear y Taylor (2003), “las actitudes son
procesos perceptivos de un individuo, basados en el
conocimiento; son evaluadores y orientados a la accidn
respecto de un objetivo o fenémeno”.

Estos autores, en su libro dedicado a la investigacion de
mercado, se refieren a los 3 componentes principales
en los cuales se basan las actitudes de los individuos:
1) un componente cognoscitivo o de identificacion
de los hitos o creencias de cada persona respecto
de un objetivo de interés, ya sea su calidad, rapidez,
durabilidad, etc.; 2) un componente afectivo: referido
alos sentimientos de una persona acerca de un objeto
(entiéndase como tal un producto en cuestion o un
posible servicio percibido), ya sea bueno, malo o si este
cuenta con una buena referencia produciendo algtn
tipo de sentimiento de seguridad; 3) un componente de
comportamiento, asociado a si el acceso de este objeto
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genera una condicion favorable en algln aspecto de
una persona para que esto genere un comportamiento.

2.8. Relacion entre actitud y comportamiento

La predisposicion a ciertas situaciones o experiencias
es fundamental a la hora de establecer una actitud
frente a un escenario o viceversa: puede que una ac-
titud propensa o estimulada genere una aceptacion a
comprender y actuar en una determinada situacion.
Segun lo estudiado por Kinnear y Taylor el 2003, el
constructo de actitud se representaba como una suma
de factores de manera secuencial hacia el comporta-
miento. Asi, el elemento cognoscitivo y afectivo de
la actitud del comprador y la capacidad de predecir
el comportamiento de compra futura eran parte de
las implicancias en el marketing de este enlace entre
actitud y comportamiento.

2.9. Modelo de respuesta del comportamiento

Para ahondar mas en esta materia, recordemos que
la respuesta del comportamiento esta basada en tres
niveles basicos: cognoscitivo, afectivo y de compor-
tamiento:

REVISTA CHILENA DE ECONOMIA Y SOCIEDAD, DICIEMBRE 2022
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llustracion 1. Modelo de respuesta del comportamiento

Salidas

Medidas de
Desempeiio

Afectivo/Gusto-
Preferencia

comportamiento

(Componente/
Modelo de jerarquia
de efectos)

Fuente: elaboracién propia basada en modelo propuesto por Kinnear
y Taylor.

Para esto, el comprador experimenta etapas de cono-
cimiento, comprension, gusto, preferencia, intencién
de compray lacompra misma, en el mismo orden men-
cionado. Con posterioridad al disefio de este modelo
esquematico, la investigacion sugiere que estas etapas
puedan ocurrir en diferentes secuencias, dependiendo
del grado de relacién del comprador con la compra'y
las diferentes alternativas para el comprador.

2.10. Teoria de la motivacion humana de Maslow

Los seres humanos expresamos nuestras necesidades
y preferencias de comportamiento en base a una je-
rarquizacion de las mismas. Maslow en su obra “Una
teoria sobre la motivacién humana” (1943) plantea que
los seres humanos categorizan sus necesidades de
acuerdo con su importancia para la supervivenciay la
capacidad de motivacion. Es asi que los seres huma-
nos, a medida que satisfacen sus necesidades de baja
categorizacion, avanzan por la siguiente ocupacion
jerarquica hasta la clspide en el cumplimiento de las
necesidades. A medida que se concreta razonable-
mente la satisfaccion de la necesidad considerada por
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el individuo, este avanza al siguiente escalafén de la
piramide de Maslow.

Dentro de la piramide de Maslow, las necesidades tie-
nen cinco categorias o segmentaciones: fisioldgicas,
de seguridad, de amor y pertenencia, de estima y de
autorrealizacion.

Dentro de estas categorias generales, se encuentran
2 subcategorizaciones: de necesidades deficitarias
(fisiologicas, de seguridad, de amor y pertenencia, de
estima) y de desarrollo del ser (autorrealizacion). La
diferencia existente entre estas subdivisiones se vincula
con que las necesidades deficitarias son entendidas
como una carencia, mientras que las del desarrollo del
ser hacen referencia al que hacer del individuo.

* Necesidades fisiologicas: necesidades biolégicas,
referidas a la supervivencia del ser humano en que
se encuentran contenidas las necesidades basicas
como respirar, beber agua, dormir, comer, tener
sexo, encontrar refugio.
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Necesidades de seguridad: habiendo suplido las
necesidades fisioldgicas en mayor medida, se
avanza al siguiente nivel de necesidades, orientado
a la seguridad personal, el orden, la estabilidad y
la proteccion.

Necesidades de amor, afecto y pertenencia: la
afiliacién a un grupo social en pos de superar los
sentimientos de soledad y alineacién es funda-
mental. Estas necesidades a menudo se encuentran
en la vida diaria y son cominmente observables.
Los seres humanos se casan, pertenecen a un club
deportivo, participan en asociaciones, tienen fa-
milia o simplemente forman un grupo de amigos
y/o contactos laborales.

Necesidades de estima: en el cuarto escalafon de
la piramide de Maslow, se encuentran las necesida-
des de laautoestima, anexadas al reconocimiento
hacia las personas, el logro particular, el respeto
hacia los demas. Cuando se satisfacen estas ne-
cesidades, las personas tienen tendencia a estar
seguras de si mismas y sentirse valoradas dentro
de una sociedad. Cuando dichas necesidades no
son satisfechas, los individuos tienen tendencia
a sentirse inferiores y sin valor.

Consideremos que dentro de esta necesidad se
debe hacer la siguiente distincién: la categorizacion
de las necesidades de estima en forma inferior
incluye el respeto a los demas, la fama, la gloria,
el reconocimiento, la atencion, la reputaciény la
dignidad; la necesidad de respeto de si mismo,
incluyendo a la retrospectiva interna con los
sentimientos de confianza, competencia, logro,
maestria, independencia y libertad.

Necesidades de autorrealizacion: se trata del pilar
de la piramide de necesidades, segtin su orden
jerarquico. Responde a la necesidad de los indivi-
duos de cumplir su propésito en la vida. Se trata
de la satisfaccion de sus necesidades, elevando
su mentalidad y capacidad en persecucién de su
motivacién de vida y el cumplimiento de su po-
tencial personal. De esta forma, el individuo que
se inspira por la vida, naturaleza, salud, bienestar
social, arte, matematicas, ciencia, etc., hace uso de
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sus dotes y talentos para concretar un objetivo en
especifico y suplir su necesidad de autorrealizacion.
Luego de la especificacion de la piramide de cinco
categorias, dicho autor determina otras tres ca-
tegorias de necesidades, rectificando la jerarquia
de necesidades.

Necesidades de estética: para un sector especifico
de cada cultura existe una motivacion por la estética
y belleza exterior, lo cual produce una sensacion
de gratificacion.

Necesidades cognitivas: asociadas al deseo de cono-
cer, lo cual se encuentra presente en la mayoria de
las personas, entre otro tipo de comportamientos
relacionados con el raciocinio cognitivo.
Necesidades de autotrascendencia: esta necesi-
dad en especifico se refiere a la satisfaccion del
sentimiento para promover una causa mas alla de
si mismo y experimentacion de la sensacion de
comunion fuera de los limites del yo. Dentro de
los comportamientos y actitudes que se atribuyen
adichanecesidad, se encuentra el servicio a otras
personas o grupos, persecucion de un ideal, la fe
religiosa o causa comun y/o individual.
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2.11. Piramide de las necesidades por jerarquizacion,
Abraham H. Maslow

llustracion 2. Piramide de las Necesidades por Jerar-
quizacioén, Abraham H. Maslow

Fuente: elaboracién propia basada en el postulado de Maslow.

Por tanto, en forma resumida, respecto de lo expuesto
previamente sobre los comportamientos del ser hu-
mano, se pudiese entender el neuromarketing como
los procesos y técnicas de la neurociencia aplicadas
al conocimiento de los niveles de preferencia, nece-
sidades, percepciones y sensaciones que las personas
pudiesen experimentar en los procesos de compra en
relacién con su actividad neuronal y si estos pueden
ser enfocados a través de distintos estimulos.

Esta disciplina evolucionada de la neurociencia busca la
prediccion del comportamiento de los seres humanos
en respuesta a estimulos, los cuales analiza aplicando
tecnologias desarrolladas por la neurociencia en su
expansion hacia el marketing.
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2.12. Mercado inmobiliario

En consideracién de las Normas Internacionales Con-
tables (N.I.C.), un activo se entiende como un recurso,
llamese bien o derecho percibido, que posee laempresa
en un momento del tiempo, el que cuenta con la carac-
teristica de constituir un recurso econémico potencial,
capaz de generar un beneficio futuro para laempresa
relacionada. La terminologia de inmobiliario refiere la
cualidad de no ser de facil movilidad o transporte en
su uso diario, no a su posible trasferencia de derecho o
propiedad. Esto es la base para el comienzo de nuestra
conceptualizacién, considerandose aplicable a los
activos inmobiliarios. Estos poseen caracteristicas
diferenciables tales como:

e Laexistencia en un lugar determinado.
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e Registroy patente en la contabilidad de una em-
presa o dominio y propiedad como patrimonio,
segln sea el caso de persona juridica o natural.

e La posibilidad de ser de uso para garantias de
pagos, garantia frente a deudas o generacién de
ganancia por arrendamiento, venta o titularizacion
de activos.

Sin embargo, pese a que comparten la cualidad de
inmobiliarios, sus cualidades heterogéneas, aspectos
diferenciadores y cualidades propias de cada activo
inmobiliario dificultan la comparacién con otros tipos
de activos.

Dentro del mercado mismo, los aprovechamientos
en la utilizacion de dichos activos inmobiliarios se
consideran como Gestién de Activos Inmobiliarios, de lo
cual se puede desprender como concepcion la gestion
de servicios sobre la base de los bienes inmobiliarios.
Los grandes factores macroeconémicos y cambios
conductuales en el comportamiento de los actores
de este mercado estan relacionados con el incentivo
de la expansion hacia la construccion por viviendas
en altura. jPor qué? Pues genera el aprovechamiento
de este nicho de mercado, el que cada vez presenta
mas oportunidades de inversion y aumento del capital
individual o empresarial, ademas de los ajustes de
precio por oferta-demanda, movilizacion de capitales,
entre otros aspectos.

Uno de los contextos necesarios para explicar los su-
cesos en la actualidad es el del mercado inmobiliario,
aludiendo al conjunto de gestiones o acciones de
comercializacién entre oferta y demanda de bienes
inmuebles. La tipologia de los bienes puede ser resi-
dencial, industrial, urbana, comercial, etc. Lo relevante
es que todas las transacciones relacionadas con estos
tipos de bienes son consideradas como transacciones
en el mercado inmobiliario.

En el mercado inmobiliario interacttan distintos ac-
tores econdémicos, tal y como los identifica el Banco
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Central de Chile en un esquema que presentaremos
a continuacion:

Interrelaciones agentes

/ Crédito
{ Hipotecario
Bancos y
otros )
Depdsitos y garantias
hipotecarias
Crédito
Comercial

Inmobiliarias

Constructoras

Regulacidon

e,

Ventas

Fuente: elaboracién propia a partir del sitio web del Banco Central de
Chile.

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

El principal objetivo de esta investigacion fue identificar
los factores que determinan el fendmeno de compra
en el mercado inmobiliario desde la perspectiva del
neuromarketing. Sobre dicha base conceptual ligada
a la industria inmobiliaria, es posible seleccionar las
variables que podrian estudiarse en funcion de diversas
fuentes, tales como las opiniones de distintos actores
del mercado, publicaciones, papers, entre otras. Estas
variables deberan ser definidas y testeadas en futuras
investigaciones para apreciar las mas significativas en
la prediccion del comportamiento de compra de un
bien inmobiliario en la comuna de Santiago.
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Cabe recordar que, como se mencioné en la teoria de
las perspectivas, los seres humanos son influenciados
por sus perspectivas o percepciones respecto de un
suceso, oportunidad o su entorno. Por tanto, los datosy
la estimacion que se realizara en el futuro son el reflejo
de una economia chilena influida, obviamente, por la
evolucion de las condiciones sanitarias. A eso deben
sumarse los factores sociales, macroeconémicos y
perspectivas globales en la realizacion de inferencias
estadisticas deterministicas.

Por lo anteriormente expuesto, la multiplicidad de
variables por considerar en un futuro ha de crecer o
disminuir en funcién de los cambios que surjan en su
mentalidad, condiciones de vida o elecciones globales.
Como recomendacion final, se le propone al lector
agotar todos los recursos e instancias para su inves-
tigacion futura y tener la absoluta conviccion de que,



SUSTENTO TEORICO PARA EL ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS ACTIVOS

con perseverancia y fe, todo objetivo propuesto puede
ser concretado y que el limite para el desarrollo solo
esta en nuestra mente.
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