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La fuerza del saber querer
Una perspectiva de la neuroantropología
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La pandemia de la COVID-
19 no solo cambió hábitos;
redefinió la forma en que
pensamos, sentimos,
consumimos y nos
relacionamos. En pocos
meses, comportamientos
que tardarían décadas en
evolucionar se aceleraron,
creando un verdadero hito
histórico. Podemos decir,
metafóricamente, que
pasamos a vivir una nueva
época

Por qué esto es

importante

Antes de la COVID y Después de la COVID
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En este nuevo escenario, comprender el comportamiento humanoEn este nuevo escenario, comprender el comportamiento humanoEn este nuevo escenario, comprender el comportamiento humano
dejó de ser una ventaja competitiva para convertirse en unadejó de ser una ventaja competitiva para convertirse en unadejó de ser una ventaja competitiva para convertirse en una
necesidad. Mientras la Antropología busca entender cómo lanecesidad. Mientras la Antropología busca entender cómo lanecesidad. Mientras la Antropología busca entender cómo la
cultura, los valores y las transformaciones sociales moldean a lascultura, los valores y las transformaciones sociales moldean a lascultura, los valores y las transformaciones sociales moldean a las
personas, el Neuromarketing investiga cómo el cerebro procesapersonas, el Neuromarketing investiga cómo el cerebro procesapersonas, el Neuromarketing investiga cómo el cerebro procesa
emociones, deseos y decisiones.emociones, deseos y decisiones.emociones, deseos y decisiones.

En este nuevo escenario, comprender el comportamiento humano
dejó de ser una ventaja competitiva para convertirse en una
necesidad. Mientras la Antropología busca entender cómo la
cultura, los valores y las transformaciones sociales moldean a las
personas, el Neuromarketing investiga cómo el cerebro procesa
emociones, deseos y decisiones.
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El contexto

¿Realmente eliges lo que

deseas o tus deseos se

moldean incluso antes de que

seas consciente de ellos?

La expresión "la fuerza del saberLa expresión "la fuerza del saberLa expresión "la fuerza del saber
querer" puede comprenderse, enquerer" puede comprenderse, enquerer" puede comprenderse, en
el Neuromarketing, como lael Neuromarketing, como lael Neuromarketing, como la
capacidad de alinear deseos,capacidad de alinear deseos,capacidad de alinear deseos,
emociones y decisionesemociones y decisionesemociones y decisiones
conscientes. El cerebro humanoconscientes. El cerebro humanoconscientes. El cerebro humano
no decide únicamente por lógica;no decide únicamente por lógica;no decide únicamente por lógica;
gran parte de las elecciones estágran parte de las elecciones estágran parte de las elecciones está
influenciada por emociones,influenciada por emociones,influenciada por emociones,
experiencias previas y estímulosexperiencias previas y estímulosexperiencias previas y estímulos
del entorno. Daniel Kahnemandel entorno. Daniel Kahnemandel entorno. Daniel Kahneman
describió esto perfectamentedescribió esto perfectamentedescribió esto perfectamente
como Sistema 1 y Sistema 2.como Sistema 1 y Sistema 2.como Sistema 1 y Sistema 2.

La expresión "la fuerza del saber
querer" puede comprenderse, en
el Neuromarketing, como la
capacidad de alinear deseos,
emociones y decisiones
conscientes. El cerebro humano
no decide únicamente por lógica;
gran parte de las elecciones está
influenciada por emociones,
experiencias previas y estímulos
del entorno. Daniel Kahneman
describió esto perfectamente
como Sistema 1 y Sistema 2.

Sin embargo, desde el punto deSin embargo, desde el punto deSin embargo, desde el punto de
vista de la Antropologíavista de la Antropologíavista de la Antropología
tenemos otro enfoque que ve latenemos otro enfoque que ve latenemos otro enfoque que ve la
perspectiva de la expresión "laperspectiva de la expresión "laperspectiva de la expresión "la
fuerza del saber querer" comofuerza del saber querer" comofuerza del saber querer" como
una invitación a reflexionaruna invitación a reflexionaruna invitación a reflexionar
sobre una capacidad esencial delsobre una capacidad esencial delsobre una capacidad esencial del
ser humano: transformar laser humano: transformar laser humano: transformar la
intención en acción consciente.intención en acción consciente.intención en acción consciente.
Más que desear algo, saberMás que desear algo, saberMás que desear algo, saber
querer significa comprender elquerer significa comprender elquerer significa comprender el
motivo de nuestras elecciones,motivo de nuestras elecciones,motivo de nuestras elecciones,
reconocer nuestros valores yreconocer nuestros valores yreconocer nuestros valores y
actuar de forma coherente conactuar de forma coherente conactuar de forma coherente con
ellos.ellos.ellos.

Sin embargo, desde el punto de
vista de la Antropología
tenemos otro enfoque que ve la
perspectiva de la expresión "la
fuerza del saber querer" como
una invitación a reflexionar
sobre una capacidad esencial del
ser humano: transformar la
intención en acción consciente.
Más que desear algo, saber
querer significa comprender el
motivo de nuestras elecciones,
reconocer nuestros valores y
actuar de forma coherente con
ellos.
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La “fuerza del saber querer” no es solo una expresión inspiradora
más, es una forma de comportamiento en un mercado y una
sociedad que involucra la simbiosis del B2B2C en constante
evolución.

La convergencia

La antropología y el neuromarketing son áreas que estudian el comportamiento
humano, pero en niveles distintos

busca comprender cómo la
cultura, los valores, las

costumbres y las relaciones
sociales moldean al ser humano.

La Antropología El Neuromarketing
investiga cómo el cerebro
procesa las emociones, la

atención, la memoria y la toma de
decisiones ante los estímulos.

¿Dónde queda

la simbiosis?

La Antropología responde a preguntas como: "¿Por qué este grupo
valora determinado comportamiento o producto?". Por su parte, el
Neuromarketing busca responder: "¿Cómo reacciona el cerebro a
ese comportamiento o estímulo?"
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Por ejemplo, veamos el caso de los coches de
lujo: el deseo por un automóvil de lujo no nace
únicamente de una reacción cerebral. También
está vinculado al significado que una
determinada sociedad atribuye al éxito, al
estatus y al reconocimiento. La cultura crea el
significado; el cerebro interpreta ese significado
por medio de las emociones, la memoria y el
sistema de recompensa.

“Quien entiende solo el

“Quien entiende solo el

“Quien entiende solo el
cerebro, vende. Quien

cerebro, vende. Quien

cerebro, vende. Quien

entiende la cultura, conecta.

entiende la cultura, conecta.

entiende la cultura, conecta.

Quien comprende ambos,

Quien comprende ambos,

Quien comprende ambos,

transforma mercados."

transforma mercados."

transforma mercados."

“Quien entiende solo el
cerebro, vende. Quien

entiende la cultura, conecta.

Quien comprende ambos,

transforma mercados."
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Consejo del

Maestro

¿Qué viene a continuación?



Esta convergencia entre Antropología y Neuromarketing se acerca
a la perspectiva de la Neuroantropología, un campo que integra
los conocimientos sobre la cultura y el funcionamiento cerebral
para comprender el comportamiento humano de manera más
amplia.
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autor .
Libro “Pensar rápido, pensar
despacio” (Rápido e Devagar: Duas
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La Antropología explica
el significado de las

elecciones.

El Neuromarketing explica
cómo ocurren esas

elecciones en el cerebro.

Juntas, estas disciplinas ofrecen una comprensión más profunda
del comportamiento humano, demostrando que nuestras
decisiones son el resultado de la interacción entre cultura,
experiencia, emoción y funcionamiento cerebral.
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El futuro exige Neuro-Líderes, y tú ya eres uno de ellos.
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ÚNETE A NUESTRA RED GLOBAL
Y ASEGURA TU LUGAR EN LA

VANGUARDIA. 
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