
 

-- CUESTIONES RESUELTAS -- 

 

1. Explique qué es el neuromarketing y su aplicación al marketing. 

 

El neuromarketing consiste en estudiar la actividad del cerebro utilizando 

técnicas provenientes de las neurociencias. Es sabido que la actividad cerebral 

aumenta con la exposición a ciertas marcas, por lo que con esta técnica se 

estudian las zonas del cerebro que están involucradas en cada comportamiento 

del cliente: la elección de la marca, la compra del producto, la percepción de la 

publicidad, etc. 

Se cree que el neuromarketing podría mejorar las técnicas y recursos 

publicitarios y ayudar a comprender la reacción del público objetivo. También 

se podrían medir los resultados de las acciones realizadas en el área de las 

marcas, percepción y preferencia de productos… sabiendo qué es lo que ocurre 

en la mente del consumidor.  

 

2. ¿Cuál es el funcionamiento del geomarketing? 

 

El geomarketing utiliza una combinación entre el marketing y datos espaciales 

o geográficos, a través de información estadística, de negocio o de gestión 

empresarial, que se analiza a través de plataformas especializadas en datos 

espaciales. Para ello, se utilizan mapas (impresos o digitales) que permiten la 

diferenciación a través de colores o símbolos específicos. Además, se puede 

tener una mayor o menor segmentación (desde portales o viviendas hasta 

provincias), en función del interés de cada compañía. 
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3. Comente cuáles son las ventajas de la aplicación del geomarketing. 

 

- Permite conocer mejor el mercado y centrarse en los segmentos que sean 

más interesantes. 

- Es útil para analizar la localización de un negocio o sucursal. 

- Se optimizan mejor las acciones de marketing. 

- Se identifican más claramente los puntos de venta, distribuidores, oficinas, 

etc. 

- Se pueden analizar de forma precisa las rutas óptimas a seguir por los 

vendedores. 

- Estudio de las zonas en que la empresa obtiene más beneficios, para 

identificar aquellas en que se pueden encontrar nuevos clientes o aumentar 

las ventas. 

- Diseño de campañas de comunicación adaptadas a los mercados locales. 

- Asignación geográfica de nubes o grupos de clientes a cada punto de venta. 

- Localización de zonas geográficas gemelas a las que ya tienen altos índices 

de penetración. 

 

4. ¿Cuáles son las características del marketing de guerrilla según Levinson? 

 

- Está orientado a pequeñas empresas que disponen de un bajo presupuesto. 

- Debe estar orientado a la psicología, creando algo nuevo y sorprendente. 

- Para ello, en vez de dinero, se utiliza la imaginación. 

- Hay que intentar crear nuevas relaciones o clientes, sin olvidar los ya 

existentes. 

- Deben utilizarse todos los recursos disponibles, que pueden venir desde el 

marketing tradicional hasta las últimas tecnologías. 

 

5. Explique los diferentes tipos de guerrillas existentes. 

 

- Guerrillas geográficas, que se concentran en un área territorial específica. 

- Guerrillas demográficas, que atraen a un grupo determinado de la 

población. 

- Guerrillas sectoriales, cuyo fin es concentrarse en un sector económico 

concreto y especializado. 

- Guerrillas un producto/un mercado, que se basan en la concentración en un 

pequeño mercado con un producto concreto. 

- Guerrillas de franja horaria, que pretenden sorprender en momentos de 

máxima afluencia de público, o en aquellos horarios que resultan más 



convenientes para el público objetivo, y que habitualmente no son 

utilizados por la competencia. 

 

6. ¿Qué es el street marketing? 

 

El street marketing hace referencia a las acciones creativas desarrolladas en 

espacios urbanos, que pretenden conectar con el público de una forma directa. 

El street marketing parte de lo que inicialmente ha sido la publicidad exterior, 

el “hombre–anuncio” o el reparto de muestras en la calle, para volver a 

retomarlas realizando en ellas acciones que vuelvan a llamar la atención del 

público objetivo. En definitiva, se utiliza el medio urbano y los espacios 

comerciales para desarrollar campañas de alto impacto y muy creativas, no 

controladas por las compañías de medios. Además, debe aprovecharse al 

máximo el contacto “cara a cara” con el público, haciéndoles partícipes de las 

acciones. 

 

7. Comente qué es el ambient marketing y en qué tipo de espacios se puede 

utilizar. 

 

El ambient marketing hace referencia a las acciones planteadas de tal forma 

que se funden con el entorno, sustituyendo los soportes habituales de 

comunicación por los elementos cotidianos que ya se encuentran alrededor del 

público objetivo. Se puede utilizar en los siguientes espacios: 

- Espacios exteriores: paredes, puertas, fuentes, elementos del entorno 

urbano, etc. Es necesario indicar que los soportes tradicionales para la 

publicidad exterior no forman parte del ambient marketing. 

 

- Espacios interiores: escaleras, ascensores, baños, etc. Incluso pequeños 

objetos de uso habitual pueden formar parte del ambient marketing, 

siempre que sorprendan al público. 

 

8. Explique cuáles son los elementos más útiles en cada sentido para aplicar el 

marketing sensorial. 

 

- Vista: la visión de los productos, los anuncios publicitarios, la percepción de 

los colores (por ejemplo, el color dorado aporta más valor a todos los 

objetos: las burbujas doradas de Freixenet) y de las formas (las 



rectangulares aportan modernidad, mientras las curvilíneas son más 

infantiles y modernas). 

 

- Oído: la música de un spot publicitario, el sonido ambiente de un 

establecimiento, la voz en off que se escucha en una web corporativa, una 

persona de la compañía atendiendo el teléfono. 

 

- Tacto: el contacto del propio producto o de una muestra del mismo, el 

papel de un sobre corporativo, el tacto percibido en algún elemento de la 

compañía, por ejemplo, la suavidad de Mimosín. 

 

- Gusto: la prueba de sabor de un producto. 

 

- Olfato: el olor de los productos, el establecimiento comercial o las oficinas, 

el aroma que puede contener un envío postal.  

 

9. ¿En qué consiste el marketing experiencial? 

 

El marketing experiencial o vivencial pretende crear experiencias relacionadas 

con la compra y el consumo de productos. El punto de partida es que si el 

producto brinda una experiencia agradable, además de satisfacer las 

necesidades del consumidor, el éxito será mayor. 

 

10. Explique qué es el engagement marketing. 

 

El engagement marketing o marketing de compromiso es una nueva tendencia 

que se basa en conseguir que la marca sirva como un instrumento de 

entretenimiento para el público objetivo. De esta forma, las empresas logran 

que el cliente tenga una actitud más proactiva, y haya una mayor interrelación 

entre la marca y el público. 

 

 

 


