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Resumen

(Alguna vez pensaste que la ausencia emocional o fisica de padre o madre en
tu infancia podria llegar a influir en los habitos de compra que tenés hoy dia en
la adultez? Este trabajo explora como la ausencia emocional o fisica de padre o
madre en la infancia puede influir en los patrones emocionales de los habitos de
compra/consumo de las personas en su adultez, destacando la conexidon entre
estas experiencias y las decisiones cotidianas de compra.

Utilizando un enfoque interdisciplinario entre aspectos vivenciales de la autora,
tanto asi como las teorias de distintos autores citados y una encuesta online
realizada en Uruguay como método de validacion de la hipdtesis planteada; es que
se arriba a una reflexion muy profunda que correlaciona la sedimentacion de
creencias vinculadas a los patrones de compra conocidos en la infancia en
oposicion o similitud con los patrones de compra elegidos a la hora de adquirir un
rol en la vida adulta.

Se analizé una encuesta online realizada a 315 participantes de NSE medio/alto
-definido por nivel educativo- en Uruguay, revelando que el 33% de los
encuestados considera que sus habitos de compra estan influenciados por
experiencias de la infancia y un 42,5% plantea no estar seguro/a. Solo un 22,5%
afirma con seguridad que no cree que la vivencia de la nifiez haya influido en sus
habitos de compra o consumo.

La encuesta fue realizada por 76,2% mujeres y 23,5% hombres; no habiéndose
seleccionado un porcentaje mayor a 0,3% en otras opciones de género propuestas
en las respuestas.

La encuesta viaja por varias preguntas relacionadas al vinculo emocional con
madre/padre tanto asi como a su presencia fisica en la nifez. Involucra al
encuestado en un proceso reflexivo sobre su vinculo con el dinero, sus emociones
a la hora de comprar y sus preferencias explicitas. Culmina con un pedido de
reflexion que ha arrojado opiniones sumamente ricas a la hora de analizar esta
tematica.

De este paper nace el Método Cuore, una herramienta disefiada para promover la
reflexion consciente en la toma de decisiones de compra, alineando emociones,
valores y necesidades reales (producto de un proceso de autoconocimiento
personal) desde la vision de la Piramide de Maslow.



El método pretende empoderar a las personas para tomar decisiones mas alineadas
con su proposito y desde una mirada sostenible. Pues la revolucién es -y siempre
sera- colectiva.

Tal vez es ambicioso, pero este paper busca comenzar esta revolucion desde lo
individual a lo colectivo: sin violencia. Me pregunto si en la era moderna ¢ existiran

las revoluciones sin violencia? Es la ilusién de la nifia que habita en mi.
Comencemos.

Aqui presentamos el Isotipo del Método Cuore

Método Cuore

O

Palabras claves:

Ausencia parental, patrones de compra, neuromarketing consciente, marketing
sostenible, sostenibilidad emocional, infancia y habitos de compra.



Introduccion

Me dedico al mundo del Marketing Digital hace mas de 17 afios. Me recibi en el afio
2014 y recuerdo -en aquel momento- haber elegido Comunicacién Organizacional
como rama de especializacién, porque en mi mente radicaba la creencia de que
estudiando humanidades en Uruguay me “iba a morir de hambre” y dicha rama -al
enfocarse en el mundo empresa- me garantizaba una salida laboral mas estable (al
menos eso creia yo). El hambre es una necesidad del Nivel 1 de la Piramide de
Maslow (necesidades fisioldgicas). Imaginen el futuro que me deparaba. Aqui se me
viene a la mente una frase del Dr. Mario Alonso Puig “el mundo real es mucho mas
benévolo que el mundo mental” en ese sentido, cuando uno tiene el espiritu
emprendedor, la unica forma de ir construyendo la autoestima, es generar
evidencia. Y a eso me dediqué todos estos afnos antes de llegar a escribir esta
reflexion.

Muy consciente de esa creencia que rondaba mi mente, apenas finalicé mi carrera
de grado (a los 23 afios) me anoté en un Postgrado en la Universidad Autbnoma de
Barcelona (a distancia) en el afio 2015 sobre Marketing y Comunicacién Digital,
pues en ese momento Digital era “el futuro” y sabia estratégicamente, que si
estudiaba por adelantado lo que “iba a venir” tendria una ventaja competitiva sobre
los demas colegas.

Todas las decisiones que he tomado en mi vida han sido -en general-, estratégicas
e intuitivas y al final de este trabajo les contaré por qué considero que la ausencia
parental fue la clave de muchas buenas decisiones; digamos que la activacion del
cerebro reptiliano' (el responsable de las funciones esenciales de la supervivencia)
me condujo a lugares de fortaleza individual muy interesantes que no logré entender
hasta mis actuales 36 afos y luego de ser madre. Considero que la felicidad esta
compuesta de una estrategia individual. Y a su vez también creo que la palabra
“estrategia” -a veces- esta estigmatizada. Para mi, que me dedico al Marketing es
una palabra que utilizo a diario. Vivir estratégicamente soélo es posible si sé hacia
dénde quiero ir. Ni siquiera “llegar”, simplemente “ir”. Asi es en los negocios, como
en la vida.

' El concepto de Cerebro Reptiliano fue popularizado por el neurocientifico Paul D. MacLean en la
década de 1960 como parte de su Teoria del Cerebro Triuno. La corriente moderna de la
neurociencia critica su visidon porque cree que el cerebro humano no evolucioné en capas
separadas, sino como un sistema interconectado y complejo. De todos modos es bastante facil
recordar las tres capas del cerebro para entender ciertos patrones: reptiliano, limbico y neocortex.
MacLean, P. D. (1990). The triune brain in evolution: Role in paleocerebral functions (p. 99). Springer.
https://books.google.com.uy/books?hl=es&id=4PmLFmNdJHLOC



He desarrollado cinco certezas que trabajo en no olvidar. Intento recordarlas
todas las mananas cuando abro los ojos para que guien mis acciones:

1. No me quiero enfermar fisicamente de forma crénica en mi juventud. Todos
los dias estoy preparando mi vejez.

2. Como madre -en una relacion de asimetria de poder- quiero propiciar
espacios y habitos de salud fisica, emocional y psicoldgica para que mis
hijos no contraigan una enfermedad cronica de nifios.

3. No quiero mas de lo que creo que necesito.

4. No quiero olvidarme de que no valgo por lo que tengo materialmente, sino de
que valgo por lo que soy.

5. Quiero devolver todo lo que siento que he recibido -de tantas personas- a lo
largo de mi vida.

Para poner en practica estas cinco certezas se necesita un recurso muy importante:
el tiempo.

Tengo la suficiente humildad para entender que no tengo control sobre mi
individualidad, ni sobre mis hijos, ni sobre mi pareja -por supuesto-, ya que soy
parte de un sistema: la raza humana. Si tengo control sobre mis decisiones,
acciones y habitos individuales, y sobre las acciones y los habitos que
transmito a mi circulo cercano. Tengo capacidad de experimentar, hacer,
equivocarme y aprender. Pues he entrenado a mi cerebro para ese proceso. Cada
vez tengo mas claras las emociones asociadas a cada parte de este proceso de
“iteracion personal”, por lo cual se ha reducido considerablemente mi capacidad de
habitar las emociones negativas y avanzar de igual manera en forma cada vez mas
veloz. En marketing, negocios y en varias ramas (sobre todo el Medio Ambiente) se
utiliza un término (que a mi entender) es clave para la evolucién humana: el COI
(Costo por Inaccidn). El costo por inaccidn puede redundar en consecuencias
sumamente negativas para cualquier tipo de proyecto, negocio y/o individuo. Existe
el COl de negocios, pero también el COl humano. Segin Kahneman, este
concepto es ilustrado como “aversion a la pérdida™2. Hablaremos a lo largo de
este trabajo sobre los costos por inaccion en relacion a no cuestionar los habitos de
compra aprendidos en la infancia y también al costo de no hacernos responsables
de las decisiones econdémicas que se toman en la adultez.

2 Kahneman, D. (2011). Pensar répido, pensar despacio (22 parte, cap. 13). Penguin Random House
Grupo Editorial.



“No es momento” “Voy a ser padre/madre mas tarde” “Ahora tengo que
disfrutar” “Ahora tengo que viajar”. Son frases que los estrategas de marketing
saben que influyen en el comportamiento de compra; y aqui la realidad: utilizan su
conocimiento sobre dichas creencias para vender. Aqui la principal de mis
reflexiones sobre un dicho muy popular en Uruguay: “no es culpa del chancho, sino
de quién le rasca el lomo”.

¢(Cuando compro desde una creencia que me esta haciendo dafno y aun no soy
consciente de ello? De quién es la responsabilidad ¢mia o de quién sabe vender
tocando mi punto de dolor y vulnerabilidad? Aqui mi reflexion: de ambos.

La diferencia es que en ese intercambio el que pierde mas es el individuo:
pierde dinero, foco, tiempo y autoestima. Por eso mi propuesta es que
comencemos por nosotros mismos. Sera el camino mas econdémico, mas eficiente,
mas estratégico y sin duda mas revolucionario. Aqui un pedido personal. No puedo
hacerlo sola, necesito de muchas, muchas personas que expandan esta reflexion,
necesito dinero para productizar este conocimiento, quiero y deseo disfrutar del
proceso. Lo haré a la velocidad que haga que: no me enferme y no pierda presencia
con mis ninos pequenos.

Soy ambiciosa; no quiero acumular riqueza, quiero un mundo mas justo. Porque ya
lo decia Victor Hugo “Es muy facil ser bueno y muy dificil ser justo”.

El costo por inaccion en la nifiez, puede significar mas adultos carentes de
consciencia. Y muchas veces la falta de consciencia en el nino, radica en la falta de
compromiso reflexivo y pensamiento critico del padre/madre. Pensar es gratis,
reflexionar es gratis, hacerse preguntas, es gratis. Respirar es la forma mas rapida
de acceder al sistema emocional: es gratis. Dejemos de entender a la sociedad
como un conjunto de victimas y victimarios. Por alli no encontraremos acuerdo.

El lugar que el dinero hoy tiene en el mundo moderno, se lo hemos dado todos
(como colectivo). Las marcas y las empresas venden en forma incoherente
porque los consumidores/as consumen de la misma manera.

Es muy dificil instaurar este pensamiento en empresas que necesitan ferozmente
vender mas para sobrevivir, para mantener los puestos de trabajo y las cargas
impositivas, pero todos sabemos que el crecimiento de ciertas industrias estara
afectando la salud de la humanidad.



¢ Qué deberiamos hacer los Marketers? ¢ No trabajar para ellos? ¢ Trabajar con estas
empresas y cambiar desde dentro? Me lo pregunto muchas veces y de hecho a lo
largo de mis 10 aflos como empresaria he cambiado el perfil de cliente para los que
trabajo: sin juicio y sin ignorancia. Trabajo con clientes que tienen ganas de hacerse
preguntas. Lo que si ha sido importante para mi salud mental, es apartarme de
proyectos donde mis principios éticos se veian en juego. Y muchas veces, muy en
contra de mis necesidades financieras y con mucho miedo; tomé la decision de
alejarme. Agradezco mucho a mi pareja Martin, quién es y sera parte de mi proceso
individual. Sosteniendo en esos momentos mi emocionalidad y las obligaciones
financieras que hemos asumido en nuestra vida de familia ya que pagamos varios
sueldos y honorarios entre los dos. Creo que muchas veces me he animado a decir
que “no” porque tenia en mi hogar alguien que me decia que “si”. Volviendo al
concepto, soy una firme convencida de que los cambios estructurales se producen
desde dentro del sistema. En ese sentido me he sentido muy inspirada por Jane
Goodall, ayer viendo su documental “Jane” -producido por National Geographic-
me parecid importante aclarar en este documento que ver los resultados eficientes
que ha tenido su gestidén de relaciones publicas, en relacién a la creacion de los
santuarios para los chimpancés en distintas partes del mundo (algunos de ellos en
acuerdo con petroleras) evidencia la necesidad de sentarse en una misma mesa
con los decisores/as de las corporaciones para conversar ciertos temas que
seguramente (a nivel de consumo, rentabilidad y venta) no les sera nada cémodo.

Volviendo a las 5 certezas, esas certezas han guiado la mayoria de mis decisiones
de compra e inversiones a lo largo de mi proceso evolutivo. Desde lo que en
Marketing llamamos “low ticket” (el pan, la leche, el azucar: compras de todos los
dias) hasta el “High ticket” las compras o las inversiones que han determinado
periodos de mucha exigencia fisica y mental: la construccion de mi casa en el mar,
por ejemplo.

La Piramide de Maslow ha sido criticada como teoria porque dependiendo del
contexto no es universalmente aplicable®, cultural o individualmente. Ademas es

® Clayton Alderfer introduce la Teoria ERG fue publicado en 1969 en la revista Organizational
Behavior and Human Performance. En ese trabajo, Alderfer reformuld la jerarquia de Maslow en tres
niveles mas flexibles y no lineales.

Existencia (Existence):

Corresponde a las necesidades basicas de supervivencia fisica y seguridad, similares a las
necesidades fisioldgicas y de seguridad en la piramide de Maslow.

Ejemplo: Alimentacion, vivienda, proteccion fisica y econdmica.

Relacion (Relatedness):

Se refiere a las necesidades de relaciones interpersonales y afectivas, es decir, la necesidad de
interactuar con los demas y pertenecer a grupos.

Se asemeja a las necesidades sociales de Maslow.

Ejemplo: Amistad, vinculos familiares, pertenencia a grupos.

Crecimiento (Growth):



jerarquica y poco flexible en lo que refiere a la interconexién de los niveles. No nos
imaginamos a un nifo en nivel de desnutricion reflexionando sobre la Piramide
(seria una hipocresia). La realidad es que es una buena herramienta visual para
entender que nos gustaria mejorar en relacién a este concepto tan importante para
el Marketing que son: las necesidades. Dado que de necesidades satisfechas o
insatisfechas nace (segun el Phd. Marshall Rosemberg) la violencia interna y
externa (Rosemberg, 2013).

Vayamos a la base: aqui la Piramide de Maslow con su agregado final “La
trascendencia”.
Viaje hacia la Trascendencia Personal
El propdsito del Marketing
(como disciplina) segun
Philip Kotler en la 06 Trascendencia I35T]
dedicatoria escrita de su
ultimo libro MARKETING
13 H H L1 . O

6.0 “El futuro inmersivo” es: 05 Autorrealizacién }%
“siempre mejorar la vida
de las personas y

contribuir al bien O 4
comun™,

Entonces  ;Qué  esta 03
pasando? ;Por qué cada

vez mas -tanto a nivel L ;

individual como colectivo- 02
desde dentro de |las

empresas y desde fuera; el

Marketing estda  siendo O’I Necesidades Fisiologicas

satanizado?.

En su libro Marketing Humanistico “La génesis del Marketing” Philip Kotler,
Waldemar A. Pfoertsck y Uwe Sponholz afirman que “los departamentos de
Marketing sufren de mala imagen y reputacion, tanto en las empresas como en el
publico. El Marketing tradicional adopta practicas que pueden ser referidas como

Representa las necesidades de desarrollo personal y autorrealizacion, vinculadas al deseo de
crecimiento individual y mejora continua.

Ejemplo: Logro de metas, desarrollo profesional, creatividad. Alderfer, C. P. (1969). An empirical test
of a new theory of human needs. Organizational Behavior and Human Performance, 4(2), 142-175.

* Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, |. (2023). Marketing 6.0: El futuro inmersivo. Pearson.



Marketing derrochador, iname o poco ético. Cada vez son mas las organizaciones
que reconocen necesitar otro enfoque del Marketing, mas humano, mas orientado a
las partes interesadas que a los accionistas. Las llamadas Empresas con Propdésito
demuestran que este encuadre puede ir de la mano con la rentabilidad. Ademas, el
Marketing parece reducirse a la funcion de comunicacion, perdiendo su papel
activo en la innovacion, que ha ido ganando importancia para el éxito empresarial.
No solo la practica, sino también la teoria del marketing necesitan una renovacion
significativa.”

Aqui mi propuesta sobre esta renovacion significativa: entendamos al
Marketing como una herramienta que puede potenciar el autoestima de
aquellos ninos o adultos con ninez que necesita ser resignificada; en vez de
una herramienta que puede hundir a dichos individuos aun mas en su
desolacion; haciéndoles creer que lo que obtengan a cambio de dinero; llenara
un vacio que solo puede llenar su propio proceso de autoconocimiento y
satisfaccion de reales necesidades emocionales.

En lo personal y siendo una profesional del rubro hace mas de una década,
considero que el Marketing debe correrse de lugares donde no esta siendo
bienvenido. De lo contrario, seguiremos creando esas peliculas que no entendemos
pero que predicen un futuro de zombies que se comeran unos entre otros:
basicamente se extrapola a gente caminando en el shopping sin rumbo y
comprando sin criterio. Pero, no alcanza solo con que el Marketing, el mundo
empresa y sus colaboradores tomen consciencia y den un paso al costado: si no lo
hacen filoséficamente haganlo por estrategia, por que esta llegando el fin de la
tortura psicolégica y la violencia comunicativa (la gente no es tonta); existe otro
punto clave: también necesitamos del desarrollo del pensamiento critico individual.
La herramienta mas accesible para lograr esto es: la educacion.

La combinacion entre Marketing consciente e individuos con desarrollo del
pensamiento critico como un habito diario puede ser la combinacion que nos
acerque a un futuro mas prospero, equilibrado e igualitario, puede ser la
combinaciéon que nos brinde una solucidon real y esperanzadora a problematicas
sociales sostenidas y perpetradas en el tiempo. Puede ser la revolucion.

Como indica el Dr. Nestor Braidot en su libro “Revolucion Cuantica” los grandes
cambios de la humanidad han estado determinados por revoluciones. (...) La
revolucion cuantica esta definida como la mayor revolucién del conocimiento en los

° Kotler, P., Pfoertsch, W., & Sponholz, U. (2021 p.19). H2H Marketing: The Genesis of
Human-to-Human Marketing. Springer.



ultimos tiempos (...) comenzé a visualizarse con Max Planck en 1900 e involucré a
varias figuras prestigiosas de su época y posteriores, particularmente en 1925,
cuando Erwin Schrodinger compartid el Premio Nobel de Fisica con Paul Dirac por
su contribucién al desarrollo de esta disciplina”. Concuerdo con el Dr. Braidot en
que “muchos hechos que las corrientes espirituales consideran milagros son, en
realidad, proezas de la mente que (tarde o temprano) seran explicadas por la fisica

cuantica.”®

El arma mas poderosa a la que hoy nos enfrentamos es nuestro cerebro.
Dejarlo sin entrenar como entrenarlo en demasia y utilizarlo para fines violentos o
egoceéntricos es uno de nuestros principales desafios como humanidad. La
tentacion de operar con un cerebro entrenado es enorme.

El arma que toma un soldado en sus manos, es un acto motor que surge de una
decisién que nace en el cerebro. La compra que me genera una deuda incobrable,
nace de una decision que se toma en el cerebro. Dejar a un hijo/a abandonado/a
tanto en forma fisica como dentro de una consola, es una decision que se toma en
el cerebro.

Lejos de tener miedo a la incertidumbre y a lo que el cerebro es capaz de
crear o hacer; tengamos responsabilidad.

Seamos responsables de todo lo que podemos crear en comunidad. Porque estoy
convencida de que juntos podremos llevar adelante esta revolucion invisible que
simplemente requiere comprar desde el corazén (no desde una visidn romantica).
Aqui nace entonces el Método Cuore, un método muy sencillo compuesto de 5
preguntas que sugiero que nos hagamos antes de comprar; tanto asi como las
5 certezas diarias que he compartido mas arriba. Porque en el corazdn existen
neuronas y él puede ayudarnos a no estar desconectados de nuestra verdadera
esencia: por lo tanto de nuestras verdaderas necesidades. El marketing no podra
crear necesidades que el individuo sepa que no le son utiles en su desarrollo
personal. Intuicion y razon; sera entonces la receta de las decisiones exitosas.

¢ Braidot, N. (2024 Cap.1). Revolucién cuantica: ; Como nos haré mas felices? Granica.



Hipoétesis

Aqui algunas preguntas disparadoras que fundamentan el hilo conductor del
analisis realizado.

¢, Compramos como percibimos que compraban nuestros padres?

¢Nos vinculamos con el dinero por similitud o por oposicion a cémo se vincularon
nuestros padres?

¢ Sabemos posponer la recompensa de la compra de algo que deseo pero se
encuentra fuera de mi presupuesto? Si no lo logro {Qué pasé con el “limite” en mi
infancia?

¢Nuestras experiencias infantiles -positivas o negativas- condicionaron nuestros
patrones de compra/consumo cuando tuvimos acceso al “dinero propio”?

Hipdétesis principal a través de las preguntas realizadas: La ausencia emocional
o fisica de la figura paterna o materna durante la infancia y adolescencia, incide en
la formacién de la identidad de los individuos, influyendo en sus preferencias vy
lealtades de marca e impactando en el desarrollo de patrones de comportamiento y
decisiones de compra en la adultez, los cuales pueden ser detectados y
potenciados -positiva 0 negativamente- a través de estrategias de neuromarketing.

En este punto me parece importante realizar una aclaracion:

Ausencia es no estar, ausencia es abandonar; pero ausencia también es estar y no
ocupase de un acompanamiento consciente del hijo/a en relacion a tematicas
como: decisiones de compra, inversiones, uso del dinero, emociones que evoca
tener o no tener algo que deseo en el mundo material; decisiones econémicas que
evocan emociones negativas y el nifo/a no ha sido debidamente informado o
protegido de la no gobernabilidad emocional del adulto referente.



Metodologia

Para la elaboracion de este paper se tomaron cuatro fuentes de informacion
principales:

1.

Se realiz6 una encuesta online difundida en circulos de NSE medio alto
(segmentado por educacién), en Uruguay difundida en grupos dénde se
conocia la educacion promedio de los posibles participantes obteniendo 315
respuestas.

2. Autores varios (que se fueron y se iran citando) vinculados con las
neurociencias, psicologia, marketing, venta y negocios.

3. Material brindado por el Instituo Braidot, instituto en el que tomé clases
durante todo el 2024 en el marco del Postgrado en Neuromarketing vy
Neuroventas con aval de la Fundacion General de la Universidad de
Salamanca (Espana).

4. Experiencia de practica profesional en Marketing Digital durante mas de 15
anos brindando servicios B2B a pequenas empresas y empresas de mediano
y gran porte en Uruguay y Latinoamérica.

Resultados

A continuacién se presentara a nivel grafico algunos de los items mas relevantes de
la encuesta y se enriquecera lo concluido integrando algunas citas de
pensadores/as referentes que fueron estudiados para cruzar las disciplinas y tener
una vision multidisciplinaria de este posible fendmeno que conecta vivencias
infantiles como habitos de compra en la adultez.

Distribucién de género de los
Participantes de la encuesta

0.30% Otros

23.50% Masculino

76.20% Femenino



La encuesta ha sido claramente dominada por el género femenino teniendo un
especial impacto en los comentarios finales tanto asi como su vinculo con
padre/madre. En este sentido podemos sugerir que los resultados de esta
encuesta que representa una mirada parcial de la tematica, pueden estar
sesgados desde la mirada de “lo femenino”, lo cual tampoco los invalida. De todos
modos (al difundir la encuesta) se percibié una mayor predisposicion a realizar este
tipo de preguntas de introspeccién personal (entiendo esto se puede justificar por la
composicién fisioldgica del cerebro femenino) (Braidot, 2020, p. 8). Muchas
mujeres me escribieron posteriormente por WP manifestando que no se
habian cuestionado este vinculo entre infancia y la incomodidad que sentian
en ocasiones con sus propios comportamientos de compra. Resulta claro que
este es un tema delicado, que puede evocar emociones como la verglenza y se
hace dificil poder recabar informaciéon honesta que escape del “autoengafo” en
relacion a los patrones de compra. En este sentido, la encuesta fue disehada de
forma cercana y amena, aclarando en toda oportunidad su caracter confidencial.
Sin duda el hecho de que yo sea mujer y madre, permitié que quienes me conocian
en profundidad se sintieran en confianza para compartir conmigo algunos dolores
en relacion este tema que -por respeto a la privacidad de los intercambios- no
podré compartir en esta investigacion, pero si me permite asegurar el hecho de
que la encuesta obré como una suerte de facilitador reflexivo y rapido, dado
que la respuestas parecian levantar rapidamente aspectos del inconsciente al
consciente produciendo un efecto de “intriga”, “ansiedad” u “incomodidad”. El
efecto era casi inmediato, obteniendo muchos intercambios posteriores a que los
encuestados/as terminaran de responder todas las preguntas. Dejo aqui algunos
comentarios escritos por los encuestados/as en el campo libre, que entiendo
evocan esta reflexion:

e “Mas que las emociones en la infancia o los patrones de consumo de mis
padres, me condiciona en algun momento la situacion de carencia material
de mi infancia, que a veces hace que compre en exceso lo que en mi casa
de pequena era restringido.”

e “Soy una persona que no consume mucho, en general no soy de
consumir, no me hace sentir comoda. Pero cuando me pasa alguna
situacion -en general emociones negativas- soy de comprarme cosas, darme
gustos diriamos sin culpa. Esto en parte porque en mi casa nunca se
priorizo el consumo, sino el ahorro y eso quedo muy incorporado en mi
desde chica.”



e “Yo tuve padres muy presentes pero que lamentablemente tuvieron que
remarla muchisimo econdmicamente y para ellos el dinero siempre fue un
problema y me crié con el concepto de que siempre tengo que ahorrary
no gastar de mas por si en algun momento me pasa algo. Me desarrolle
mucho como profesional y sin embargo vivo con el miedo de no poder
realizarme economicamente, analizo mucho los gastos y tiendo a sentir culpa
cuando me doy gustos, porque podria estar ahorrando aun mas. Quiero
formar parte del estudio de seguimiento!”

e “Antes solia comprar sin pensar mucho. Actualmente después de un
proceso de terapia pude identificar que compraba cosas “porque si” y
ahora aprovechando que soy una persona bastante disciplinada consegui
hacer listas donde anoto todo los que considero que necesitaria, ya sea
desde un par de championes porque los anteriores se me rompieron hasta
protector solar cuando se me termina el que estaba usando o las compras
del super. De esa forma si veo algo que me gusta y quiero comprar primero
chequeo si eso esta en la lista para ver si de verdad lo necesito o no.”

e “Si es interesante, la programacion subconsciente, siempre pensé que: "lo
que los ninos ven los nihos hacen" también aplica para "los adultos ven
los adultos hacen", el tema es cuando no somos conscientes de que lo
vemos y simplemente lo repetimos, ya que esto es de marketing hay que ir
tirando un poco de luz sobre el poder que implica tener estos conocimientos
para el bienestar general de la sociedad ya que la salud mental social
repercute en todos.”

Aqui aparecen varios factores para analizar:

e EIl rol de la corteza prefrontal a la hora de consumir/comprar tiene una
incidencia muy clara. ¢Por qué? Recordemos sus funciones: «La corteza
prefrontal constituye un 30% de la corteza cerebral. Se divide en tres
regiones: prefrontal dorsolateral, corteza orbitofrontal y cingulo anterior o
ventromedial. Es la region donde se encuentran las funciones cognitivas
mas complejas y evolucionadas del ser humano» (Braidot, 2020b, p. 53)



Entendiendo la corteza prefrontal

Regién Cingulada Region
Anterior Dorsolateral
Involucrada en

funciones ejecutivas y
toma de decisiones

Asociada con la
regulacion emocional y
el control cognitivo

Region
Orbitofrontal

Juega un papel en la
emociény el
procesamiento de
recompensas

Aqui existe un factor bien interesante que es que esta zona del cerebro «constituye
el asiento del desempeno cognitivo (...) tiene un rol activo en la inteligencia, en la
toma de decisiones, en la personalidad, el juicio ético, la creatividad, la
anticipacion, el automonitoreo de la conducta y la capacidad para resolver
problemas» (Braidot, 2020b, p. 53). El rol del padre en lo que refiere a la
constitucion originaria de la psique es fundamental y es aseverado por muchas
corrientes de la psicologia. En lo que refiere a la ética, al juicio y al ingreso a la
sociedad, el padre es quién modela a la cria para potenciar estas
capacidades/habilidades con el fin de sobrevivir y luego incorporarse a la
sociedad.

El cerebro esta disenado para sobrevivir, conectar y adaptarse. Es el padre en
su funcién bioldgica quién prepara al individuo para que eso suceda y le causa al
nifo/a su herida primaria (la separacion de la madre). Asi lo veia Freud a través del
psicoanadlisis, asi lo veia Lacan, asi lo ve la Teoria del Apego o la Psicologia
Evolutiva. (PsiSemadrid, s.f.).



La ausencia paterna puede llegar a influir en la formacion de estas capacidades
cognitivas en la corteza prefrontal, no brindandole al individuo las herramientas
adecuadas a la hora de enfrentarse posteriormente a las decisiones de
compra diarias, cuando se adquiere responsabilidad sobre el dinero propio
como herramienta.

Ese dolor que debia infringirse al individuo desde un ambito cuidado,
controlado y organizado, hoy tal vez (desde la hipétesis inicial de este trabajo)
puede observarse en los habitos de compra/consumo. Los habitos de compra
pueden ser entonces un “escape al dolor”. Como no tengo herramientas para
gobernar mi impulso, compro objetos materiales que suplen la falta o ausencia que
siento a nivel personal en la constitucion de mi ser. Observando que no me siento
mejor aunque compre sin parar -contraiga deuda y continuen esos patrones de
comportamiento- tal vez, esa incomodidad me permite adquirir la consciencia de
que detras de esas decisiones hay dolores no procesados y este
descubrimiento me permita tomar accion. Y la forma de darme cuenta es
preguntarme ¢por qué estoy comprando esto si no tengo claro qué necesidad
esta satisfaciendo? Desde la filosofia estoica el dinero puede influir en el caracter.
Puede corromper al individuo si no se maneja con prudencia. En dicha filosofia
se habla del dinero como una “preferencia indiferente” porque si es una prioridad
(como mencionaba Epicteto) puede llegar a poner en peligro la paz mental y la
libertad del individuo. Ya que si el dinero es el unico propdsito, puede esclavizar y
socavar la dignidad del ser humano (Salzgeber, 2021).

Segun Risé (2006) la pregunta clave es «¢Qué le falta al hijo que no ha
vivido su presencia, a quién no tiene su foto al lecho o sobre su mesa de
trabajo?» (p. 17) por otro lado, también se pregunta «;Qué es lo que hace
completamente distinto al que ha recibido esa huella?» (p. 17). Risé (2006)
expresa que «la huella del padre es la de una herida. El dolor, el golpe sufrido por su
pérdida» (p. 18). Lo que el psicoanadlisis podria haber enunciado como la
“castracion”. Es el padre el «qué te lleva a la herida, te inicia en el sentido del
dolor» (Risé, 2006, p. 17-19).

Lo interesante de este punto de vista es que ese proceso de la mano de un
padre es cuidado, controlado y acompanado (Risé, 2006). Con su ausencia es
suplantado de algun modo. (Risé, 2006). Uno de esos modos pueden ser las
compras irracionales (que el individuo no identifica por qué lo hace, pero lo hace)
que buscan suplir un vacio que debid ser ocupado por un cuidador masculino que
tuviera la capacidad de entrenar a ese cerebro desde la vision de la masculinidad y
su rol en el sistema bioldgico/natural/social. Muchas veces (en los hogares



monoparentales) es la madre quién asume ambos roles. No viene al caso de
este estudio, pero mucho ha expresado el Dr. Gabor Maté (especialista en
trauma infantil) sobre las consecuencias de un hombre infantilizado en el
nucleo familiar.

En uno de los videos que circula en redes sociales el Dr. Gabor Maté expresa “Esto
es dificil de escuchar para los hombres: pero lo reconozco. Inconscientemente
seguimos buscando a la mujer que sera nuestra madre. Y es esa parte de la
maternidad que nunca podran cerrar correctamente (...) Es mi propia historia.
Cuando teniamos dos niflos pequefios mi esposa tenia tres hijos; dos de ellos
tenian uno y cuatro anos. El tercero tenia 35. La energia, o que ella pone en ser
madre del nino grande, es quitado a los ninos pequenos. Y le duele demasiado a la
madre, se fatiga el cuerpo, lo estresa. Y es por eso que contraen enfermedades
autoinmunes, fatiga crénica, lupus. Esclerosis multiple, colitis, enfermedad de
Crohn eccema. Podria seguir y seguir y seguir. Es un problema grave. Las mujeres
son portadoras de la energia curativa en esta cultura. Y los hombres simplemente lo
dan por sentado. (...) pero es muy dificil para los hombres en esta cultura admitir
que tienen dolor o que tienen vulnerabilidad o que usted sabe que simplemente
espera que esas necesidades se satisfagan automaticamente. Pero les resulta
dificil admitir esas necesidades y admitir sus heridas.” (Ailén Arai, 2024)

Por eso la presencia fisica del hombre, no significa que cumpla su rol de
educar y preparar a la cria para su inmersion en la sociedad de consumo.
Educacion financiera, didlogo, conflictos con el dinero, ayuda o limite segun la
etapa del nifio: esos son muchos de los temas que también el padre debe dialogar
con sus hijos/as para prepararlos y que muchas veces no sucede. Es asi que el
individuo toma el “priming” familiar y lo réplica o lo repudia (0 ambos segun el
contexto).

Si pudiéramos definir las vivencias simplificadas de los nifios (qQue estan muy
despojados de los prejuicios del mundo adulto) el dinero se puede convertir -como
hemos visto en los comentarios de los entrevistados/as- en un factor de miedo o de
bienestar/felicidad.



Percepcion de los niiios sobre el dinero
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En resumen, luego de vivencias reiteradas y posible fijacion en la «memoria
priming» (Braidot, 2019, p. 105) el vinculo con el dinero puede generar dos tipos de
caminos posibles en la vivencia de un nifio/a (y ambos interrelacionados en
distintos contextos):

@ Miedo
El dinero induce ansiedad y

¢Cual es el impacto estrés, afectando la salud
del dinero en el mental.
.~ ‘3 - .
cerebro de un nifio/a? é}‘ Bienestar

El dinero puede proporcionar
seguridad y oportunidades,
mejorando la felicidad.

8

Claramente, no es tan lineal como un camino u el otro; segun lo visualizado en la
encuesta prevalece mas un camino al otro a la hora de enfrentarse con las

" Cuadro de creacion propia seguin resultados analizados en la encuesta online realizada en el marco
de este paper.
8 |bidem



propias decisiones de compra, consumo o inversion. En la memoria se fijan
creencias mas asociadas a un bando (el bando del miedo a no tener para
comprar) versus el bando de que el dinero puede brindar bienestar.

De hecho en la encuesta de deudores uruguayos realizada por el Banco Central, los
Q5 estan endeudados con hipoteca porque confian en su capacidad productiva y
en su respaldo. Siendo los estratos bajos los que se endeudan en relacion a la parte
mas baja de la piramide (las necesidades corrientes de alimentacion o seguridad).

El endeudamiento no hipotecario se da en estratos bajos.

Grafico 4.11: Porcentaje de hogares con endeudamiento no hipote-
cario por estrato en Montevideo
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Fuente: Elaboracién propia en base a EFHU 3 y ECH.

Dentro de Montevideo, el porcentaje de hogares endeudados aumenta a medida
que se consideran zonas con niveles socioecondmicos mas desfavorecidos. (Banco
Central del Uruguay, 2023).



A su vez la educacion financiera como una herramienta que invita a la deuda como
una herramienta provisoria o pasajera en estratos altos es notoria en la conducta:

Grafico 4.9: Porcentaje de hogares con incumplimiento por pobreza
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Fuente: Elaboracion propia en base a EFHU3 y ECH.

Estos datos han sido extraidos de un estudio del Banco Central del Uruguay
titulado “Endeudamiento de las personas fisicas en Uruguay” y se ha presentado a
fines de 2023.

Entre sus conclusiones explica que Uruguay tiene un indice de deuda saludable
segun lo estudiado en la region. También menciona que «657.581 son reconocidos
como deudores irrecuperables a mayo de 2023. Un 19% de la poblacion es
considerada deudora irrecuperable» (Banco Central del Uruguay, 2023, p. 59).
De alli nace la politica publica https://soluciondeuda.com.uy/app/login, que busca
alternativas para que este porcentaje disminuya «(sumado al resto de deudores que
también hoy estan por encima de los incobrables) y ascienden 289.338 personas
(15,2% del total de deudores y 5,9% del total de montos) posee la peor calificacion
crediticia en el sistema financiero y ademas mantiene otros incumplimientos fuera
de CRC.» (Banco Central del Uruguay, 2023, p. 59)


https://soluciondeuda.com.uy/app/login

Existe una charla TED que explica muy claramente el comportamiento de una
persona que crecid en pobreza estructural: ella es Mayra Arenas en su charla
titulada ¢Qué tienen en la cabeza los pobres? (TEDx Talks, 2023)

Algunos puntos maravillosos:

e Mayra relata una experiencia de su infancia de cuando visito la casa de una
amiga. Al usar el bano, descubrié dos inodoros. Uno era un inodoro normal y
el otro era un artefacto mas pequeno sin taza, sélo una pequefna placa de
metal. Al principio, supuso que el segundo inodoro era para orinar. La
narradora revela que mantuvo este "secreto" sobre el verdadero propdsito
del segundo inodoro durante afios y decidid no revelarle la verdad a su
amiga (TEDx Talks, 2023). Si un niho/a pobre no identifica un inodoro
¢Puede identificar el dolor inconsciente de no valer? ;Puede identificar
que no separo el ser de la materia porque no tuvo ningiin mentor/padre
o madre que le indicara que el ser es valioso por fuera de la materia?
¢Las sensaciones corporales y las emociones son importantes si las
necesidades fisiologicas de Maslow o las de existencia de Alderfer
estan incumplidas en largos periodos de tiempo? Mayra estudia Ciencias
Politicas a distancia en la Universidad Tres de Febrero y tiene un hijo
producto de un embarazo adolescente (TEDx Talks, 2023). Tal como
explicamos al inicio de este ensayo, la educacion resulta una herramienta
que en muchas ocasiones suple el rol paterno/materno brindandole
informacion y carifno al nifo/a. Un contexto cuidado para equivocarse,
avanzar, aprender y sentirse valioso mas alla de la materia. El amor del
docente (si se topa con uno/a que asi lo sienta) puede ser un factor
importante a la hora de trabajar su capacidad de autopercepcién. No
ahondaremos en traumas que pueden ser improcesables como el abuso
sexual infantil ¢Le podemos pedir a un nino que cuestione lo que compra
y por qué lo compra si se siente tan vejado? Imposible. Son las politicas
publicas o los individuos de NSE media, media alta y alta que tiene la
posibilidad de experimentar necesidades satisfechas en todos los peldafos
de la Piramide de Maslow o en la Teoria de motivacion ERG de Alderfer los
que pueden comenzar la revolucion de la consciencia de consumo. No le
exijamos a los niflos criados en la pobreza estructural que lo hagan, no es
justo.

e Mayra relaciona su anécdota de la infancia con la constatacion de la
pobreza, afirmando que se dio cuenta claramente de las dificultades



econdmicas de su familia al ingresar al sistema escolar. Compara sus
propios utiles escolares usados (un estuche de lapices de Spider-Man y una
carpeta de motocicleta) con los de sus compaferos de clase, que tenian
articulos nuevos y mas deseables. También se mencionan los comentarios
de sus companeros de clase sobre que sus utiles eran "cosas de chicos"
(TEDx Talks, 2023).

e Finalmente vuelve aparecer el concepto del Phd. Marshall Rosemberg en
relacion a la violencia que evoca las necesidades insatisfechas: Mayra relata
sus experiencias de infancia y describe como se sentia obligada a actuar
violentamente como respuesta a sentirse diferente y carente de las
cosas que tenian otros ninos. Explica que expresaba abiertamente su
preferencia por "cosas de nifos" y luego, inesperadamente, arremetia
violentamente. Esta violencia, era una forma de lidiar con sentimientos
de incompetencia y evitar las preguntas y los juicios sobre su falta de
posesiones (zapatos rotos, mochila vieja, material escolar insuficiente).
Relaciona esta violencia con una creencia equivocada de que la agresion
exige respeto y la protege de un mayor escrutinio. Mayra menciona la
falta de evidencia fotografica de su infancia, a excepcion de un trozo de
celofan conservado de la era colonial, lo que destaca la escasez de
recuerdos tangibles. Concluye cuestionando las percepciones que los demas
tienen de ella y las luchas que enfrentd, utilizando el ejemplo del alto costo
de un solo par de zapatos (TEDx Talks, 2023).

e Finalmente -y extrapolando esta emocidén a otros estratos de la sociedad no
tan bajos- queda muy en evidencia el dolor de “no tener asociado al no ser”.
Si no tenemos no existimos. Mayra habla de la importancia de comprar
zapatos nuevos después de anos de llevar ropa usada, encontrada y
donada. Explica que, aunque por fin puede permitirse un par de zapatos
nuevos (300 euros), siente la necesidad de comprar unos mas caros para
no parecer pobre. Mayra expresa que los zapatos nuevos son una forma
de sentirse menos pobre y de proyectar una imagen de no estar en
desventaja. Relaciona el deseo de zapatos caros con un sentimiento de
necesidad de ser respetada o de compensar de algun modo las
dificultades pasadas. Mayra menciona que los zapatos parecen de otro
planeta, destacando su importancia y el contraste con sus experiencias
pasadas. Menciona la idea de que la violencia puede surgir de un deseo
de respeto o de venganza por desventajas pasadas (TEDx Talks, 2023).

La igualdad de los procesos cognitivos y los “despertares” famosos de los que
hablan los influencers de Instagram son una real utopia. Hay que empujar la
adquisicion de consciencia y tal como se aceleran los procesos tecnoldgicos,



estamos en un momento donde debemos fomentar la aceleracion de los
procesos humanos que tengan que ver con el entrenamiento cerebral y el
procesamiento del trauma.

Como expresa uno de los encuestados, la salud mental social es un tema que
nos incide e interpela colectivamente.

Otro aspecto importante es entender al nifio en el sistema. El nifilo no esta aislado y
se traumatiza mas o se inserta mejor en el espectro social si sus padres son los
primeros tomadores de consciencia. No entraremos aqui en otra problematica
colateral que es el consumo de sustancias en estratos bajos de la sociedad (siendo
la franja etaria que mas esta decidiendo procrear en este momento en Uruguay).

la Tasa Global de Fecundidad (tgf) cay6 de 2,5 a 1,9 hijos por mujer entre 1996 y
2011. La llegada a niveles de fecundidad bajo el reemplazo, contemporanea de
fuertes cambios en los patrones de nupcialidad, estuvo impulsada por el descenso
en la fecundidad de los nacimientos de orden 3 y superiores (Nathan, Pardo y
Cabella, 2016). Este proceso de limitacion del tamafio de la descendencia, a
menudo referido como stopping, es un conocido mecanismo de descenso de la
TGF. Los ultimos afos sugieren la llegada a un equilibrio postransicional, con la
estabilizacion de la TFG en niveles menores pero cercanos a 2 hijos por mujer (INE,
2014; Nathan, Pardo y Cabella, 2016). La fecundidad actual de la poblacién
uruguaya presenta otros rasgos de interés. Uno de ellos, la persistencia de altas
tasas de fecundidad adolescente (oscilando en la ultima década en torno a 60 por
mil), mientras el calendario de inicio de la maternidad se vuelve
crecientemente heterogéneo, motivando una discusion en torno al término
que mejor describe la forma de dicha heterogeneidad: ¢bipolaridad?,
¢polarizacion? (Cabella, Pardo y Velazquez, 2016; Nathan, 2015a; Cabella y Pardo,
2016).

El fendmeno es resultado de dos procesos, habituales en los paises de la region: a)
la maternidad adolescente, concentrada en las mujeres de estratos mas bajos,
se mantiene alta; mientras tanto b) las mujeres de sectores medios y altos
comienzan a posponer la entrada en la maternidad, al influjo de su mayor
permanencia en el sistema educativo y su mayor participacion en el mercado
de trabajo. Esta ultima tendencia es lo suficientemente fuerte como para que la
edad media a la maternidad (emm) de orden 1 y orden 2 aumentaran alrededor de
un ano entre 1996 y 2011 (Nathan, Pardo y Cabella 2016), evidenciando que
Uruguay ha iniciado la transicion —aunque lenta— hacia un régimen de
fecundidad tardia (Nathan, 2015b).



Si se cumplen los supuestos implicitos en las proyecciones de poblacion realizadas
por el Instituto Nacional de Estadistica, la poblacién de Uruguay dejaria de crecer
en 2046, profundizando el envejecimiento actual de la estructura por edades (INE,
2014).

El dolor se ha expandido. Porque la consciencia sobre la responsabilidad y el
“costo” de procrear se esta observando en numeros ;Por qué estas
generaciones no quieren ser padres/madres? ;Qué esta pasando? Creo que estas
preguntas ya no se ajustan a este marco de investigacion, pero abren nuevas ideas
que podrian investigarse para enriquecer la mirada. Por lo pronto, las mujeres de
NSE ABC y ABC1 quieren seguir estudiando y estar vigentes en el mercado laboral:
un hijo/a es un factor de riesgo para este proceso. A su vez cuando se deciden,
ya su disposicion biolégica esta afectada, generando inconvenientes en el proceso
de gestioén y posterior crianza.

Entiendo que este proceso es multifactorial. De todas formas tengo plena
conviccidén de que también no se quiere heredar el trauma a nivel inconsciente. El
trauma no procesado que esta constantemente siendo tapado por pantallas,
sustancias y compras; no se procesa. Es todo tan facil, que también es facil
vivir desatento sin tomar consciencia sobre el paso del tiempo.

Desarrollé esta matriz entonces que busca equilibrar responsabilidades entre el
autoengano y el Marketing.

Manipulacién del Marketing vs. Autoengafio en la Compra

Racionalizando

compras innecesarias Compra por Impulso.
Satisfaccion del deseo
inmediato.

Alto autoengaio

Baja manipulacion del Alta manipulacion del
Marketing Marketing

Susceptible a
Promociones
Toma de Decisiones conscientes que
Informadas orientadas a posteriormente pueden
la satisfaccion de incomodar.
necesidades.

Bajo autoengafio



A su vez podemos entender a nivel esquematico este fendmeno de “herencia de
priming de compra” de generacion en generacion.

Influencia Intergeneracional en el Comportamiento del
Consumidor

Experiencias de
Compra de los
Padres

Transmision a
los Hijos Adopcion de

o Influencia en
Habitos

las Futuras
Generaciones

Los habitos y
experiencias de
compra de los padres

Los nifios observany
aprenden de los

moldean las - -
percepciones de sus comportamientos de L(?s_nlnos ad_optan Los habitos de
hijos. compra de sus padres. habitos y actitudes compra adoptados
de compra similares se transmiten a la
a los de sus padres. siguiente
generacion.
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Ahora, la gran pregunta ¢ El marketing sabe sobre este dolor? La respuesta es: si.
¢El marketing utiliza este dolor/culpa para vender? La respuesta es: si. No es el
“marketing” son los marketers. Los marketers somos individuos con traumas
procesados o no procesados. Podemos ser personas peligrosas. Es cierto.
Como no cortamos cuerpos y no testificamos en un juzgado; nuestro impacto en
la psique humana es bastante invisible. Podemos ser el padre/madre que te falta
y podemos sugerirte que comprando tal o cual cosa, tu dolor se mitigara. Es cierto.
Obviamente se tiene mas chance de enganar a quienes estan en un nivel de trauma
mas elevado, con menos educacion y con bajo proceso de autoconocimiento (sin
identificar sus reales necesidades) -como la pequena Mayra antes de estudiar
Ciencias Politicas-. Pero hoy en dia enganar en Instagram a través de la
infoproduccion de contenido es relativamente sencillo y me animaria a decir:
hasta altamente rentable. Ahora bien, es una mala estrategia. No conecta a largo
plazo y no se sostiene luego de que las malas experiencias se vuelven
exponenciales: hecha la ley, hecha la trampa. De aqui el auge de las “marcas
personales”. Hoy ser bueno, esta de moda. Nos conviene, porque para ser bueno
en serio, hay que introspectar, y si introspectamos evolucionamos individual y
colectivamente.

® Cuadro creado en funcion del procesamiento de los datos de la encuesta online.



A nivel grafico las practicas de marketing manipulador podrian resumirse asi:
Entendiendo las raices del marketing manipulador

Percepciones @ Manipulacién de la
distorsionadas informacion

Publicidad engafiosa Divulgacion selectiva

Reclamaciones falsas Falsificacion
< nosx Practicas de marketing
manipulador
Induccién de culpa Falta de transparencia
Tacticas de miedo Venta a presion
., . Manipulacién del
Explotacion emocional P .

consumidor

*Matriz de creacion propia

Pero ¢Cuales son los problemas del autoengaino? Varios y nos afectan a todos.
Sobre todo el problema de la acumulacién de objetos que impacta directamente en
aspectos medioambientales y colectivos.

Autoengafio en compras

Pros @ Cons

Q) Decisiones g’_ Justificacion
Q conscientes —  decompras
~*~ Menos gastos —  Gastos
Q innecesarios B’ excesivos
—ap; Menos C— Objetos no
— ~ acumulacion L= utili
== . utilizados
de objetos

*Matriz de creacion propia



Es entonces que estos dos factores pueden perjudicar la evolucion del
Neuromarketing como disciplina positiva a la hora de vender y brindarle al cliente
una experiencia favorable:

Factores que influyen en el comportamiento del consumidor

Marketing
@ manipulador
Engafiarse a si mismo m @ Estrategias que influyen
sobre las elecciones de @ en las decisiones del
compra consumidor

*Matriz de creacion propia

Una encuestada expresa que “nunca me puse a pensar si mis compras estaban
relacionadas con mis emociones en la nifiez. En general las compras que hago es
porque necesito, no por consentirme. Para consentirme en general prefiero gastar
en cosas no materiales, salir a pasear o conocer un nuevo lugar, salir a compartir un
rato con amigos o familias.”

Esta mujer tiene entre 28 y 48 afnos, es investigadora, tiene un doctorado y afirma
haber tenido 2 padres presentes. Su testimonio en contraposicién al de Mayra
resulta muy claro. No ve que haya relacion con su infancia, porque justamente su
relacion con lo material esta disociada de su ser. Encuentra en ella misma el valor y
no tiene la necesidad de “autocuidarse” ni “consentirse” y puede posponer la
recompensa si asi lo desea. Una hipdtesis puede ser que no necesita
“autocuidarse” ya que fue cuidada en su nifiez (0 al menos esa es su percepcion,
hecho que influye en su conducta). Esto sucede porque probablemente esta
persona tenga la posibilidad de experimentar segregacion de dopamina por
necesidades de alta connotacion como ser, la trascendencia y no asocia lo
favorable que fue para su proceso individual tener dos figuras que le inculcaron
separar su individualidad de la materia, afirmando que la felicidad la encuentra en
la experiencia y no en las posesiones materiales.



El dinero se vuelve entonces una herramienta que inconscientemente parece
evocar temor o en su defecto alegria. Temor puede generar, si causd
consecuencias en la emocionalidad del sistema familiar. Alegria o confianza
puede generar, si como nino/a percibi que no va “a faltar”.

Esto podria explicar como las personas en Uruguay que tienen deuda hipotecaria
son de estratos medios y altos, siguen endeudandose confiados en su capacidad
productiva o en su sostén familiar.

Claudio Risé explica que «el padre ensefia y testimonia que la vida no es solamente
satisfaccion, confirmacion, seguridad, sino también pérdida, privacion y fatiga. Las
experiencias mas hondas -empezando por el amor- tienen su origen y toman forma
precisamente a partir de esta pérdida. En la vida del hombre, el padre transmite la
ensefianza del dolor porque su primera funcién psicoldgica y simbdlica es la de
organizar y dar una finalidad a la situacién en la que el hijo ha estado inmerso
durante la relacién primaria con su madre y que, por si misma, tendria sencillamente
que prolongarse. Por eso el padre inflige el primer dolor» (Risé, 2006, p. 22).

Hay un tema que hablo mucho con mi pareja y es “¢hasta cuando
responsabilizo a mis padres en relacion a mis habitos de compra, consumo,
crianza?”. Es un lugar muy comodo buscar afuera el problema, lo “que no se hizo”.
Lo importante es entender que como individuo luego de comenzar a transitar la
etapa adulta y reproducirse, nosotros también somos responsables de nuestros
actos. Es aqui que empieza una delgada linea, dénde se responsabiliza a actores
externos (entre ellos los padres) en relaciéon a las conductas que se tiene con el
dinero y las compras:

Aqui realicé el ejercicio de una persona hablando con su cerebro. Me gusta hacerlo
a menudo porque el cerebro es muchas veces, puede ser un lugar oscuro y
peligroso:

“El marketing me engana”

e Pero tu compras.

“Mis padres ahorraban y yo ahora me doy los gustos”

e Pero tus padres no se endeudaban y tu si.

“Me merezco esta ropa”

e Te merecés lo que te parezca, sin embargo tenés que ser consciente de que
si te compras algo que luego no podés pagar, la deuda puede causarte
estrés inconsciente y no permitirte avanzar en otras obligaciones o focos
energéticos.



e Te merecés lo que te parezca, si decidiste tener hijos es tu responsabilidad
darles sustento y cubrir sus necesidades.
e Te merecés lo que te parezca ¢ Qué es lo que realmente querés?

Aqui un concepto de Mentes Expertas que me gusta mucho: Dopamina Fake Vs.
Dopamina Real (Mentes Expertas, s.f.).

Dopamina fake: comprar ropa, scroll del celular, entre otros (Mentes Expertas, s.f.).
Dopamina verdadera: descansar, leer, caminar en la naturaleza (Mentes Expertas,
s.f.).

Esto no significa no mirar el celular, por supuesto. Significa que yo soy responsable
de invertir mi tiempo en lo que yo considero que hace que me acerque mas
rapidamente al foco o -llamado en forma ya muy bastardeada-: mi propdsito de
vida.

Segun un estudio de la Facultad de Ciencias Sociales en Uruguay realizado en el
ano 2013 «Aproximadamente 49% de los hogares uruguayos mantiene algun
tipo de deuda. El valor mediano de las deudas alcanza los 2.500 ddlares y, en
promedio, equivale al 5% del valor total de los activos del hogar. El 8% de los
hogares declara mantener deudas asociadas a la vivienda principal, siendo la
mediana del valor de las deudas por este motivo del orden de 13.600 ddlares. Las
deudas por vivienda principal representan la mitad del valor total de los pasivos de
los hogares uruguayos» (Facultad de Ciencias Sociales, 2020).

Ahora conversemos un poco sobre las madres. Nosotras.

En relacion al vinculo emocional con la madre -relevado en algunas preguntas de la
encuesta-, se seleccioné en una escalera semaforo de connotaciones “positivas”
y/0 “negativas” a nivel cualitativo para agrupar las opciones en % globales.

Recordemos la pregunta de la encuesta: ¢Como describirias el vinculo
emocional con tu madre durante tu infancia y adolescencia?

e En (percepcion de relacién sana y positiva)'® =
e En (palabras asociadas percepcion mixta u imparcial del vinculo) =
e En[gf¢ (percepcion de abandono, apego dependiente o conflicto) = AL/ 3k

1 Se unificaron opciones predeterminadas y opciones escritas por los encuestados/as.
" Existe una diferencia de 0,86% de ajuste porcentual.



Resumen vinculo materno en la infancia/adolescencia:

Conflicto o
Dependencia
23.78%

22.47%

Fuente: encuesta realizada para esta investigacion.

Desglose procesado de la encuesta:

Relacion
Saludable

54.61%

Cantidad y porcentaje por género

Vinculo emocional con madre Cantidad Porcentaje F % M %
Célidoy afectuoso 105 33.3% 76 24.10 29 9.19
Cercanoy protector 63 20% 47 14.92 16 05.07
Controladora o exigente 44 13.96% 35 11.10 9 2.85
Marcado por altos y bajos 36 11.42% 29 9.19 7 2.22
Distante, pero presente 27 8.57% 24 7.61 3 0.95
Apegado/ay dependiente 18 5.71% 12 3.80 6 1.90
Duro oco 0 80 10 3.16 2 0.63

Afectuoso, exigente y presentee 1 0.31% 1 0.31 0 0

Caliday de gran sosten emocional 1 0.31% 1 0.31 0 0
Infancia caliday afectuosay adolescencia distante 1 0.31% 0 0 1 0.31

abandonado y lejos 1 0.31% 1 0.31 0 0

Calido y exigente 1 0.31% 1 0.31 0 0

Fallecié cuando era muy chica 1 0.31% 1 0.31 0 0

Me crié con mi padre 1 0.31% 1 0.31 0 0

Nos veiamos muy de vez en cuando 1 0.31% 1 0.31 0 0
Cercano y exigente 1 0.31% 0 0 1 0.31
Muy presente 1 0.31% 0 0 1 0.31

4()




Muchos de los encuestados/as manifestaron sentirse ansiosos/as cuando se les
preguntd en forma directa ¢Qué sintieron al hacer esta encuesta?

e “Un poco de ansiedad. Pienso que sus patrones de consumo también
pueden tener incidencia en los mios...” Menciona este encuestado en
referencia a sus padres.

e “Ansiedad”

e “Inquietud. Nunca relacioné mi infancia con los habitos de compra. Me auto
percibo como mala compradora. Quisiera poder tomar mejores
decisiones.”

e “Me di cuenta que mis padres fueron muy influyentes en lo que respecta
al cuidado del dinero y ver qué es lo necesario para comprar. Si bien
estdbamos muy bien econédmicamente nunca fueron de malgastar o darnos
lujos. Mi madre especialmente, era (y es) ama de casa, super austera y gran
administradora del hogar.”

e “Pena ante el recuerdo de mi madre fallecida. Siempre fue muy cuidadosa
con el dinero. Asi que medito mis compras”

e “Si..ansiosa. Mi madre murié cuando yo tenia 16 anos. Fué muy
complicado. Mi padre estaba enfermo. Estuve sin apoyo durante dos afos.
Tuvo una gran influencia en mi vida adulta. Soy ansiosa e insegura.”

La figura de la madre en esta muestra se percibe muy presente y como
referente de la administracion en el hogar. Pero también se la reconoce como
una primera influenciadora en relacion a los habitos de compra y
administracion de las finanzas. Esto podria indicarnos que la “presencia paterna”
per se en relacion a estas tematicas deberia poder tomar un rol mas igualitario u
activo. Tengamos presente que mas del 70% de las encuestadas son mujeres, y en
este sentido puede haber un patrén de identificacion con los habitos maternos, lo
cual no significa que el padre no pueda imprimir una huella clara en relacion a estas
tematicas y brindar herramientas a sus hijas en relacion a los negocios y a la
educacion financiera. Entendiendo los habitos de compra como peldafios diarios en
la piramide (en las partes bajas) pero a medida que sube el concepto de inversion y
utilizacién estratégica del dinero es importante la influencia paterna. Existen
variados estudios sobre la brecha de género a nivel organizacional o salarial
(CEDLAS, s.f.), por lo que la vision del padre se vuelve un activo estratégico
bien interesante InHouse para adquirir herramientas de negociacién en el
sistema financiero, crediticio y social.
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Figura 1. La figura ilustra la relacién en
forma de ‘U’ entre la participacion labo-
ral femenina y el desarrollo econdmico
documentada por Goldin (1995) para
los Estados Unidos. Con la Revolucién
industrial (1820-1850), las tasas de par-
ticipacion laboral de las mujeres casadas
cayeron considerablemente, tendencia
que comenz6 a revertirse recién en el
siglo XX. Fuente: © Johan Jarnestad/The
Royal Swedish Academy of Sciences

Figura 2. La figura ilustra las trayec-
torias de los ingresos laborales de
hombres y mujeres a lo largo del
tiempo y como se abre la brecha
de género a partir del nacimiento
de los hijos por la reduccion en la
participacién laboral y en las horas
trabajadas de las mujeres, y por
su migracién a trabajos mas flexi-
bles y peor remunerados después
de convertirse en madres. Fuente:
© Johan Jarnestad/The Royal Swe-
dish Academy of Sciences



En relacion a la influencia de madre y padre en los habitos de compra se exponen
los siguientes cuadros procesados de la encuesta realizada.

Casi un 38% de los entrevistados manifiesta encontrar una correlacién directa entre
la influencia de habitos de compra en su madre y sus habitos actuales. El dato mas
interesante es que un 25,4% plantea no estar seguro/a. Pero la suma de ambas

categorias asciende a 62,22%.

La diferencia mas sustancial entre madre y padre es que un 52,38% plantea no (en
forma imperativa) estar influenciado/a por los habitos de consumo de su padre
siendo 37,1% los/as que plantean que su madre no ha sido una influencia en este
sentido. La figura de la madre prepondera.

¢Crees que tus habitos de compra podrian estar Cantidad Porcentaje
influenciados por los habitos de compra de tu madre?
Si 116 36.82%
No estoy seguro/a 77 24.44%
No 117 37.14%
Depende del productoy la situacién 1 0.31%
Puede ser 1 0.31%
Si puede ser, por ejemplo con respecto a la ropa, mi
madre no nos compraba mucha (nunca me falto nada) 1 0.31%
pero supongo que eso influencid en que no le diera
mucha importancia despues.
En productos especificos si 1 0.31%
Cuando compro comida para recibir gente en casa si,
siempre compro de masy mi madre siempre estaba 1 0.31%
preocupada que llegara a faltar
315 [
. ,',Cree.s que tus hébit?s.de compra podrian estar Cantidad Porcentaje
influenciados por los habitos de compra de tu padre?
Si 85 26.98%
No estoy seguro/a 61 19.36%

No

165

52.38%

En algun producto Si 0.31%

Padre ausente por muerte

1

0.31%

En el pasado si, mucha compra superflua. 1 0.31%
Mi papa siempre fue muy practico, compraba solo lo
justo y necesario. Me influencio esa manera de pensar. 1 0.31%
Le doy mas importancia alas cosas que sean practicas
que estéticas.

315




En relacion a la descripcion del vinculo paterno recordemos la pregunta ¢Como
describirias el vinculo emocional con tu padre durante tu infancia y
adolescencia?

Cantidad y porcentaje por género

Vinculo emocional con padre Cantidad | Porcentaje F % M %
Calido y afectuoso 88 28.02% 67 21.3 21 6.72
Cercanoy protector 58 18.47% 43 13.6 15 4.87
Controlador o exigente 23 7.32% 14 4.4 9 2.9
Marcado por altos y bajos 34 10.82% 29 9.2 5 1.6
Distante, pero presente 68 21.65% 51 16.2 17 5.4

Apegado/ay dependiente 3 0.95% 3 0.95 0 0

Duro o co 0 6.68% 17 54 4 1.3

Fallecido 1 0.31% 1 0.31 0 0

Distante y ausente 1 0.31% 1 0.31 0 0
Distante y poco presente 1 0.31% 0 0 1 0.31
Estaba muerto. 1 0.31% 0 0 1 0.31

afectuoso pero distante, exigente, pero no 1 0.31% 1 0.31 0 0

controlador

no existe 1 0.31% 1 0.31 0 0

Ausente 4 1.27% 4 1.27 0 0

Cercanoy exigente 1 0.31% 1 0.31 0 0
Cercano, protector y exigente 1 0.31% 0 0 1 0.31

Fallecido, a mis 2 afos 1 0.31% 1 0.31 0 0

Fallecié en mi nifiez 1 0.31% 1 0.31 0 0

No lo conozco 2 0.63% 2 0.63 0 0

No conoci a mi padre 1 0.31% 1 0.31 0 0

Casi inexistente 1 0.31% 1 0.31 0 0

Murié cuando yo tenia 9 afios 1 0.31% 1 0.31 0 0

ETE

En (percepcion de relacion sana y positiva) = L7004
En (palabras asociadas percepciéon mixta del vinculo) =
En [fo)e (percepcion de abandono, apego dependiente o conflicto) = (KRR

12 Existe una diferencia de 0,47% de ajuste porcentual.



En relacion a este cuadro queda muy en evidencia la utilizacion del factor
“compra” como placebo emocional. Tanto para situaciones vinculares conflictivas
(distress) como para situaciones de aburrimiento que generan ansiedad y
posteriores compras (también distress).

Situaciones con TDD y necesidad emocional
Pregunta: ;En qué situaciones es mas probable que tomes Cantidad
decisiones de compra para satisfacer unanecesidad emocional?
Indica en qué medida tu decision se ve influida por cada situacion.
0 1 2 3 Casos doble
Tras un dia dificil o estresante 181 66 44 25 1 316
Después de una celebracion o logro 107 74 87 52 5 320
Después de una discusion o conflicto personal 240 46 20 12 3 318
Cuando me siento triste o desanimado/a 72 54 21 0 315
Durante momentos de soledad 191 71 41 16 4 319
Cuando estoy de buen humory quiero premiarme 95 86 90 47 3 318
Después de recibir una buena noticia 140 80 74 25 4 319
Cuando necesito una distraccion o escapismo 140 84 61 31 1 316
Durante vacaciones o tiempo libre 77 69 111 59 2 316
Cuando estoy con amigos 0 en un ambiente social 175 69 51 23 3 318
Tras unajornada laboral intensa 56 a4 22 4 319
Después de una experiencia emocional intensa (positiva o negativa) 145 85 59 28 2 317
Cuando quiero mejorar mi estado de animo rapidamente 151 78 57 31 2 317
Sin unarazon especifica, solo para darme un gusto 74 100 96 48 3 318
Comprar para otros (regalos, sorpresas) 48 77 102 91 3 318
Cuando me siento aburrido/a o sin motivacién m 66 47 15 3 318
MEDIA 145,6 73,7 64,3 34,1
2329 1179 1028 546

La inversion o el ahorro podrian ser comportamientos fomentados por el
Eustress. Por ejemplo, adquirir una deuda por Hipoteca en estratos medio,
medio/alto que confian en su poder adquisitivo y educativo para amortizar la deuda.

¢ Como gestionar el estrés para el crecimiento personal y el
bienestar?

VS
v

Eustrés Distress
Motiva y ayuda a alcanzar Causa ansiedad y malestar
metas

(Gallego Zuluaga, Gil Cardona, & Sepulveda Zapata, 2018, p. 31)



Discusion critica

El afio pasado, durante un viaje de avion entre Bogota y Montevideo lei el libro
completo de Morgan Housel “La psicologia del dinero” (Housel, 2021). Empecé y no
pude parar, pocas veces me sucede. Ademas se dio la gran causalidad de unificar
un vuelo de avidon con cero distracciones (siendo mama de 2 nifios pequenos es
sabido que esos momentos son bastante reducidos) y que encontré el libro con un
cerebro hecho de délares en la portada ilustrada que cautivd completamente mi
atencion. ¢Por qué? Estaba volviendo de un congreso de negocios digitales
donde se habia conversado mucho sobre la relacion de los empresarios/as
con el dinero a la hora de escalar su negocio y como muchos quedaban en el
camino en ese intento de “monetizar una idea” post pandemia en un mundo
que aceleré completamente sus habitos de consumo digitales.

Morgan Housel es hoy uno de mis referentes a la hora de analizar y autogestionar el
sentimiento de seguridad a la hora de tomar decisiones financieras. Como mujer, de
clase media uruguaya, educada y postgraduada, he tenido en varias negociaciones
la dificultad de entender y creer lo que vale mi trabajo. Vendo servicios y me ha
sido dificil estipular un valor monetario. Busqué propuestas de la competencia,
de competidores en el exterior, calculé la rentabilidad de mi empresa, calculé la
rentabilidad por servicio. En el fondo nada de eso fue lo relevante para modificar mi
creencia sobre el dinero. Hubo dos factores cruciales: el primero, las entrevistas
que estoy realizando a empresarios entre 40 y 80 anos sobre “la honestidad y los
negocios” en el marco de la investigacion de un libro que estoy escribiendo, la otra;
la conviccidn de que estoy lista para cobrar lo que creo que vale mi trabajo. De
todos modos “cobrar”, “cobrar menos” o “no cobrar” también son estrategias
comerciales. Establecer el “valor” en una negociacidon no siempre implica aspectos
monetarios; las relaciones son un inmenso valor también y muchas veces se
accede a circulos de relaciones muy importantes porque competimos inicialmente
por precio.

(Housel, 2021) explica «para entender por qué la gente se endeuda hasta el cuello
no hace falta estudiar los tipos de interés; hay que estudiar la historia de la codicia,
la inseguridad y el optimismo. Para conseguir que los inversores vendan las
acciones en el peor momento de un mercado bajista no hace falta estudiar las
matematicas de los beneficios que se prevén en un futuro; hay que pensar en la
agonia de mirar a tu familia y preguntarte si tus inversiones estan poniendo en
peligro su futuro» (Housel, 2021, p. 20) ¢ Esta frase no les activa de inmediato el
cerebro reptiliano?



La conclusiéon -a mi modo de ver- es bastante sencilla: las conductas con el
dinero nos protegen y nos dan libertad o nos ponen en peligro. Y los ninhos/as
perciben completamente las emociones por las que transitan los adultos en
relacion al dinero en su nucleo mas intimo. Realizan constructos mentales en
relacion a lo que sucedié en su hogar, y sedimentan a nivel inconsciente tanto
emociones negativas como positivas en relacion a sucesos vinculados con el dinero
segun vivencias repetidas.

Cuando ya nos consideramos adultos y dejamos de “culpar” a nuestros padres
sobre todos los males de la existencia, cuando decidimos responsabilizarnos de
nuestro futuro; es alli donde surge un lugar maravilloso: las posibilidades.

Es asi que propongo un método titulado el Método Cuore.

Concepto del Método Cuore

El Método Cuore (corazén) es un ejercicio de reflexion consciente que conecta las
decisiones de compra con las necesidades emocionales y practicas del consumidor
para evidenciar ante el individuo en forma reiterada patrones inconscientes que se
repiten con el fin de buscar su raiz en las creencias que surgen de los grupo de
pertenencia originarios (puede ser sistema familiar y/o otros grupos). Busca reducir
el consumo impulsivo y aumentar la toma de decisiones alineadas con los valores y
el bienestar personal.

Estructura: las 5 Preguntas del Método Cuore: antes de realizar una compra, la/el
consumidor/a responde las siguientes preguntas:

1. C - ¢Conecto emocionalmente con esta compra?
o Reflexiona si el producto satisface una necesidad emocional o
simplemente es un impulso momentaneo.

o ¢Este producto es funcional y mejora mi calidad de vida, o es un
deseo temporal?
3. O - ¢Optimiza mis recursos?
o ¢Es una decision econdmica y sostenible? ;Realmente estoy
invirtiendo de manera sabia?
4. R - ¢Responde a una necesidad real?
o ¢Estoy comprando por necesidad o por llenar un vacio emocional?
5. E - ¢Esta alineado con mis valores?
o ¢Esta compra refleja quién soy y lo que quiero ser?



¢ Qué areas del cerebro se activaran al aplicar el Método Cuore?

El Método Cuore, al centrarse en la regulacidon emocional, la toma de decisiones
conscientes y la alineacién con valores y propdsitos, probablemente activa varias
areas clave del cerebro relacionadas con el procesamiento emocional, la toma de
decisiones y la autorregulacién. Estas areas incluyen:

1. Corteza prefrontal (CPF):

Funciones: Es crucial para la toma de decisiones, la planificacidén/anticipacion, la
resolucion de problemas y el autocontrol. En el Método Cuore, la CPF se activa
cuando se reflexiona sobre las emociones y se toman decisiones conscientes en
lugar de reacciones impulsivas.

Rol especifico de la CPF en el proceso de toma de decisiones de compra
(Braidot, 2019, p. 54):

Evaluacion de opciones basadas en valores (resolucion + ética)

Funcion ejecutiva o supervisora de la conducta.

Regulacion de las respuestas emocionales intensas.

Evaluar riesgos asociados a la compra y actuar en consecuencia.

Cuando estoy analizando mi comportamiento de compra y lo quiero cambiar
la corteza prefrontal interviene en la modificacién de conductas aprendidas
para reemplazarla por otras que se adapten mejor al entorno en el que vivo.

La corteza prefrontal tiene un rol preponderante en la actitud de compra porque
claramente porque permite «monitorear la informaciéon que guia la conducta»
(Braidot, 2019, p. 53).

Cuadro encuesta en relacion a pregunta sobre decisiones de compra y su
autorregulacion:

¢Sueles tomar decisiones de compra impulsivas o reflexivas? (Impulsivas, Reflexivas, Depende del

contexto)
315 respuestas

® Impulsivas

@ Reflexivas
Depende del contexto (Impulsivas o
reflexivas)

® No

@ A veces detecto a primera vista lo que
quiero




Kahneman (2011) explica que la mente humana funciona en dos sistemas: el
Sistema 1, que actua de manera rapida, intuitiva y automatica, y el Sistema 2, que
es mas lento, analitico y deliberado.

Kahneman (2011) describe dos sistemas que influyen en cémo tomamos
decisiones:

e Sistema 1 (pensamiento rapido): Automatico, intuitivo, emocional. Este
sistema es el que usamos para tomar decisiones rapidas y poco deliberadas.

e Sistema 2 (pensamiento lento): Reflexivo, l6gico, deliberado. Se activa para
decisiones complejas que requieren mayor analisis.

El Sistema 1 lo podriamos asignar a compras de pequefios o medios tickets, y el
Sistema 2 a compras de mayor monto que requieren mayor COMPromiso
energético: auto, mudanza, master, postgrado (etc.).

En relacion a esta investigacion se podria suponer que:

e Un padre ausente podria influir en el desarrollo de las estrategias cognitivas
del Sistema 1, que esta mas conectado con la emocién y las respuestas
automaticas. Esto podria llevar a patrones de consumo impulsivo,
inseguridades o decisiones basadas en necesidades emocionales no
satisfechas en la infancia. Vemos reflejada la palabra “inseguridad” en varios
comentarios de los encuestados/as.



Esta matriz de creacion propia podria esquematizar ciertos
momentos/comportamientos en relacion a los momentos de compra.

Influencia emocional en los habitos de compra

Compras Reflexivas

/]
Compras Gasto consciente
planificadas con durante el estrés
bajo estrés
Bajo Estrés Emocional € > Alto Estrés Emocional
Compras Acumulacion de
impulsivas con deudas bajo
bajo estrés estrés
V

Compras Impulsivas

2. Amigdala:

Funciones: «Esta en las profundidades del I6bulo temporal. Tiene forma y tamaro
de una almendra. Un dato relevante es que es mas grande en el cerebro masculino
(la zona medial es de un 85% mayor), ante estimulos similares tiene mayor
activacion en el femenino» (Braidot, 2019, p. 24).

«Registra constantemente lo que sucede en el medio ambiente y advierte el peligro
desencadenando respuestas defensivas, no conscientes, que aseguren la
supervivencia. Tiene un rol activo en la memoria emocional, particularmente en la
del miedo» (Braidot, 2019, p. 24).

«Esta involucrada en el reconocimiento facial de emociones, en la empatia y en la
cognicion social» (Braidot, 2019, p. 24).



Estd muy asociada al refuerzo y castigo. Ya que recibe datos y/o proyecciones de
todas las areas de asociacion sensorial.

«Es considerada el centro del miedo del cerebro. La amigdala presenta
hiperactividad de trastornos de ansiedad» (Braidot, 2019, p. 25).

Esta conectada con el hipotalamo, hecho que hace que tenga una importante
funcidn en la mediacion y el control de las actividades afectivas mas importantes.

Rol especifico: En el Método Cuore, la amigdala se modula a través del uso
consciente de las herramientas para evitar respuestas emocionales automaticas y
desbordadas.

Como vimos en la encuesta 240 personas de las 315 encuestadas afirman
tener mas propension a comprar luego de una discusion o conflicto personal.
El 76% de los encuestados afirma tener esa predisposicion a la compra y este
sondeo indica que la amigdala sin duda alguna esta involucrada a la intencion
de compra de los/as encuestados/as. No olvidemos que estamos ante un NSE
medio/medio alto. Si extrapolamos estos resultados a estratos bajos todo
indicaria que la proporcion seria aun mayor.

Una de las encuestadas afirma que luego de realizar la encuesta sintié “ansiedad,
creo que al sentirme muy identificada y al estar atravesando problemas por
mis gastos hoy dia. Necesito AYUDA! Justo en este momento, jgracias por
aparecer! Soy tu conejillo de indias & ”

Ante la consciencia de la no regulacion y la imposibilidad de resolverlo de
inmediato, surge el miedo.

3. Corteza cingulada anterior (ACC):

Funciones: «esta conectada con el nucleo central de la amigdala, con el nucleo
parabraquial y con la materia gris. Esta relacionada con la expresion y la
concientizacion de las emociones y con funciones cognitivas tales como la toma de
decisiones y la empatia» (Braidot, 2019, p. 50).

Rol especifico en Método Cuore: Facilita la evaluacion de emociones en
situaciones complejas para mantener el equilibrio y guiarse por el propésito (que
luego identificaremos como el “faro”).



4. insula:

Funciones: «Procesa la conciencia de las emociones y del estado corporal,
conectando las emociones con la experiencia fisica. Llamada también el quinto
I6bulo, es una zona caracterizada por conexiones complejas entre el sistema
limbico y el neocdrtex. Su rol en el registro del dolor y de las emociones es de tal
importancia que algunos autores han especulado que mente y cuerpo estan
integrados en esta estructura» (Braidot, 2019, p. 87). Por ejemplo, es la zona del
cerebro que permite detectar rapidamente un alimento en mal estado.

Tiene un rol fundamental en el proceso de toma de decisiones porque ya que su
activacion indica una actitud de rechazo ante una alternativa determinada.

Rol especifico: En el Método Cuore, la insula ayuda a reconocer como las
emociones afectan al cuerpo, apoyando la gestion emocional. Cuando algo no me
gusta rapidamente y mi cuerpo genera rechazo.

5. Sistema de recompensa (nucleo accumbens y area tegmental ventral):

En este punto se apoyara la tematica con las “emociones” que los encuestados
manifestaron sentir luego de una compra no planeada.

¢Coémo te hace sentir una compra que realizas sin haberlo planeado previamente? Selecciona

maximo 3 opciones
315 respuestas

Feliz y emocionado/a

Culpable o arrepentido/a
Indiferente, es parte de miru...
Ansioso/a por el gasto realiz...
Satisfecho/a por haberme co...
Preocupado/a por el impacto...

114 (36,2 %)
66 (21 %)

—47 (14,9 %)
81 (25,7 %)
113 (35,9 %)
88 (27,9 %)
3(1%)
Bien, si lo compro es porque...J—1 (0,3 %
Lo considero tema cerrado.
Aunque no lo tenga planifica...
No lo he meditado
Indiferente pero no es parte...
Depende; en general no co... 1 (0,3 %
Depende del monto. Sies al...
reflexivo
Planeo las compras.
En general planeo mis comp...
El punto ansiosa por el gast...
Satisfecho por haber tomad...

0 25 50 75 100 125



Funciones del sistema: el sistema de recompensa se trata de un circuito
dopaminérgico, responsable de generar estados de bienestar. Y eso es lo que
generan las compras: satisfaccion inmediata. Estos estados se almacenan en
distintos sistemas de la memoria e influyen en la motivacién. «La mayor parte de
los procesos relacionados con este sistema se lleva a cabo de manera
metaconsciente» (Braidot, 2019, p. 144). Esta frase es una de las frases mas
poderosas tomada del Diccionario de Neurociencia del Dr. Nestor Braidot que
podria explicar la relacidn directa entre los patrones emocionales sedimentados en
la memoria desde la nifiez y los habitos de compra.

Rol especifico en el Método Cuore:

e Puede activarse desde una Dopamina “saludable”: cuando se logra un
equilibrio emocional y se toman decisiones alineadas con el propdsito
personal, reforzando comportamientos positivos y constantes segun mis
objetivos personales. Alli tal vez se puede adquirir un habito.

e Puede activarse una Dopamina “Fake” -como se menciona en Mentes
Expertas- que me engafie y me funcione como “compra placebo” vy
posteriormente el individuo se vea afectado de sentimientos de culpa y
arrepentimiento. De hecho 66 personas de las 315 manifiestan haberse
sentido arrepentidos o culpables luego de hacer una compra. El 21% de
los encuestados. Siendo el cuarto item mas votado dentro del espectro
de emociones ofrecido.

Particularmente el nucleo accumbens «se activa en estados de placer y bienestar.
Cuanto mas rapido se encienden las neuronas dopaminérgicas y las del nucleo
accumbens, mas intenso es el placer que esta experimentando el sujeto» (Braidot,
2019, p. 124).

Como una visidon esperanzadora (no llevando a la adiccidén este tema) podemos
comentar que también esta relacionado con el aprendizaje cuando este actua como
recompensa placentera. Puede ser la cara opuesta de la moneda en relacion a las
adicciones.

Aqui un tema importante que estudié y me parece relevante es que la adiccion a las
compras tiene un nombre en si mismo: oniomania (Top Doctors, s.f.). La oniomania
no esta reconocida como una categoria diagndstica especifica en manuales como
el DSM-5" o la CIE-10", su estudio ha ganado relevancia en las Ultimas décadas

8 DSM-5 (Manual Diagnostico y Estadistico de los Trastornos Mentales, 52 edicion):
Publicacién: Elaborado por la Asociacion Americana de Psiquiatria (APA).

' CIE-10 (Clasificacion Internacional de Enfermedades, 102 revision):

Publicacién: Desarrollada por la Organizacién Mundial de la Salud (OMS).



pero no tiene un espacio en los manuales. Podria clasificarse bajo un trastorno del
control de impulsos o comportamientos adictivos. En la CIE-10, puede agruparse
bajo cddigos relacionados con trastornos del comportamiento. Entonces me
pregunto ¢Cuantos trastornos de ansiedad seran en realidad potenciados por
la oniomania? Entiendo que efectivamente un trastorno de ansiedad es
multifactorial y la cultura de consumo también es muy relevante; pero sin duda al
no tener un lugar en los manuales médicos tal vez no se le pone el foco y la
relevancia que realmente estd teniendo. Ya vimos que el indice de deuda a nivel
pais esta dentro de la media dentro de Latinoamérica, pero no deja de ser alto en
relacion al numero total de habitantes.

Oniomania:
Prevalencia y caracteristicas:

Se estima que la prevalencia de la compra compulsiva en la poblacion general
oscila entre el 6% y el 7%, siendo mas comun en mujeres y con una edad de inicio
entre los 18 y 30 anos (Revista Sanitaria de Investigacion, s.f.).

Fases del comportamiento de compra compulsiva:

Anticipacion: Pensamientos y preocupaciones sobre la compra o un producto
especifico.

Preparacion: Decisiones sobre dénde y como realizar la compra.

Compra: Experimentacién de placer y excitacion al efectuar la compra.

Gasto y decepcion: Sentimientos de culpa y desilusion posteriores a la compra.
(Revista Sanitaria de Investigacion, s.f.)

Comorbilidad:

La oniomania suele coexistir con otros trastornos psiquiatricos, como trastornos de
ansiedad (41-80%), trastornos del estado de animo (21-100%) y trastornos por
dependencia de sustancias (21-46%). (Revista Sanitaria de Investigacion, s.f.)

6. Hipocampo:

Funciones: «Ayuda a conectar experiencias pasadas con el presente, integrando
aprendizajes previos para futuras decisiones.



En el cerebro femenino el hipocampo tiene mayor tamano. Esta configuracion
morfolégica hace que, en promedio, el género femenino tenga mayor capacidad
para recordar en forma minuciosa los episodios de carga emocional» (Braidot, 2019,
p. 81).

Esto podria explicar también la mayor propensién a comprar por parte de las
mujeres.

Rol especifico: contribuye a recordar estrategias utiles aprendidas en el Método
Cuore para afrontar situaciones similares (si vuelvo a comprar y me vuelvo a sentir
incOmodo/a ansioso/a trato de comenzar a percibir esas sensaciones corporales
con el fin de lograr “reeducar” la creencia infantil que me lleva a dicho malestar: ya
sea por austeridad o por derroche).

Aqui dejamos un desglose de los items mas comprados por los
encuestados/as.

¢Qué tipo de productos sueles comprar mas? *Marca todos los items que consideres necesarios.
315 respuestas

Cuidado personal
Tecnologia

Alimentos

Moda

Educacion

Experiencias

Casa
Materiales/herramientas
Transporte

Algun regalo para mis hijo...
Todos basicamente
Instrumentos o accesorios...
Jugeted

Sin distincion

Para el hogar.

viajes

Supermercado

Fan de la tecnologia vy libr...
Juguetes

Materiales/ decoracion par...
Juguetes o accesorios par...
Decoracién

reforma del hogar
Accesorios automotrices
Ropa

Hogar

ahora jubilada no, pero sol...
Productos para reparacion...
Salud

165 (52,4 %)

61 (19,4 %)

262 (83,2 %)
157 (49,8 %)

90 (28,6 %)

102 (32,4 %)

1(0,3 %)
1(0,3 %)
Viajes|—1 (0,3 %)

Creo que compro de todo}—1 (0,3 %)
Libros}—1 (0,3 %)

Cosas para decorar la casal—1 (0,3 %)

0 100 200 300



En resumen el Método Cuore integra tanto el cerebro racional (corteza
prefrontal) como el emocional (sistema limbico), fomentando un equilibrio entre
ambas dimensiones. Ademas, potencia la conexion con el propésito (I6bulo
prefrontal y areas asociadas) para guiar la vida de manera consciente y alineada
con valores personales a la hora de tomar decisiones de compra. Busca
evolucionar nuestro comportamiento para llegar mas rapidamente a nuestras
metas, siendo el dinero una de las herramientas modernas de vinculacion e
intercambio de bienes y servicios.

Evaluando Compras con el Método Cuore

51 utilidad

Evaluando

Optimizacion de recursos
Compras

P4
£

= Responde a una
=

necesidad real

~ v Esta alineado con mis
@ valores

Comprar a través del Método Cuore implicara un gasto energético mayor, es
cierto. Pero aplicarlo diariamente durante al menos 3 meses nos permitira
tomar conciencia de ciertos patrones o creencias arraigadas en la nifez.

Al ser un método aplicado reiteradamente y varias veces por dia, brindara un
proceso de sedimentacion en la memoria. A su vez, si no se desea aplicar y se
apela al reiterado “autoengano” al final de mes el individuo puede ser consciente de
que necesitara ayuda para realizarse este tipo de preguntas sin ocultar las
emociones que las compran le evoca.



El Método Cuore puede actuar como una herramienta para ayudar a las personas a
identificar si estdan tomando decisiones de consumo basadas en patrones
emocionales o narrativas de carencia.

El anadlisis emocional detras del consumo puede conectar directamente con
estrategias de neuromarketing que reconozcan estas dinamicas y fomenten una
mayor conciencia en las decisiones de los consumidores.

Afirmo mi creencia de que las narrativas familiares basadas en ausencias
afectivas impactan en como las personas toman decisiones, buscando llenar
vacios emocionales mediante el consumo.

Aqui detecté a lo largo de mi trayectoria personal y profesional, un sindrome muy
peligroso: “el sindrome de la nifa buena” desde la vision del Neuromarketing.Si
bien no tiene un inventor/a formal, es un concepto utilizado desde la literatura
feminista y discusiones de género. El sindrome de la nifia buena (desde la vision
del Neuromarketing) representa a esa nifia, que no se anima a cuestionar los
patrones de consumo o la validacién de su individualidad a través de lo que tiene y
“muestra” segun ha sido adoctrinada, ya que puede tener miedo a la herida
fundacional del rechazo por parte de su madre. Si la “nifia buena” cuestiona a
su madre puede herirla. A su vez si su madre ama con condiciones (le presta
dinero o le regala objetos a cambio de su “fidelidad”) se rompe la enseiianza
fundamental para el desarrollo saludable de la psique humana: la ensehanza
sobre el amor incondicional tal como lo detalla (Fromm, 1956, p. 54); causando
una confusién que influira en los procesos cognitivos que se desarrollen en la
corteza prefrontal.



Impacto del "Sindrome de la Nifia Buena" en el Comportamiento
del Consumidor

Miedo al Rechazo

Impulsa la
conformidad en
las elecciones de
consumo

Falta de
Individualidad

Dificulta el
cuestionamiento
personal de las
normas

--—

- —-— -

Confusién
Cognitiva

Afecta los
procesos de toma
de decisiones

j—— -

—_—————-

Amor Condicional

Distorsiona la
comprension del
valor personal

Manipulacion
Emocional

Promueve un
apego poco
saludable a las
posesiones

*Figura creada a partir de esta investigacion.



Superando el Sindrome de la Nifia Buena

Reconocer el Cuestionar el Entender la Lograr la Auto-
Sindrome Consumo a través Influencia Validacion
del Método Cuore Materna

*Figura creada a partir de esta investigacion.

Aqui una encuestada apoya con su testimonio la hipotesis sobre la existencia
de este sindrome en relacion al Neuromarketing: “En mi caso particular, tuve
padres presentes durante toda mi infancia, nunca pude comunicar bien las cosas
que me pasaban, sino que me las guardaba o compartia con amigas y no con
mis padres. Respecto al consumo en mi casa era muy poco basicamente
alimentos, pero ropa en muy escasas oportunidades, siempre fue la cultura del
ahorro la que preponderaba y eso ha hecho que al dia de hoy me cuesta mucho
consumir, me siento un poco culpable cada vez que lo hago. Por ello es que
cuando tengo alguna emocién fuerte, es cuando consumo sin culpa.”

Otro testimonio indica que “Pensar en comportamientos de mis padres en mi
infancia, y compararlos con los comportamientos actuales me generd
cuestionamientos, noto cambios en sus formas todo el tiempo, y a veces siento
que el trato que tenemos hoy en dia hubiera sido mucho armoénico en mi ninez.
Siento la influencia de mis padres en las decisiones de compra y en el manejo
de las finanzas”.



Para finalizar, como me encanta el surf y ha sido una de las herramientas que mas
me ha ayudado a conectar con mi intuicion estratégica me atrevo a avanzar un
poco mas en el Método Cuore como uno de los tantos que existen para colaborar
con la modificacién de patrones de conducta hacia la tan anhelada felicidad
individual y colectiva en relacion a los habitos de compra.

La metafora en relacion al surf, conecta emociones, decisiones y propdsito
con la fluidez y la resiliencia que representa este deporte. El surf simboliza la
capacidad de adaptarse a las olas (los desafios y emociones) y de encontrar
equilibrio y direccion en medio de un entorno siempre cambiante, lo que se
relaciona perfectamente con el Método Cuore.

El surf como metafora del Método Cuore
Las olas: Las emociones

e |as olas representan nuestras emociones, que pueden ser suaves, intensas o
caodticas. Como en el surf, no podemos controlar las olas, pero podemos
aprender a manejarlas. No podemos controlar las ofertas, las promos, los
carteles, las redes, los influencers: si podemos controlar nuestra energia a
disposicion de dichos estimulos externos.

La tabla: El Método Cuore

e La tabla es nuestra herramienta para mantener el equilibrio. Cada pregunta
del Método Cuore actua como un punto de apoyo para navegar las
decisiones y emociones.

El océano: La vida y sus incertidumbres

e El océano es la vida misma, un espacio lleno de posibilidades, pero también
de retos y peligros. Tomar decisiones conscientes nos ayuda a fluir con el
entorno.

El faro: El propdsito

e Como en la metafora previa, el faro representa nuestros valores y nuestro
propdsito, que nos guian en el océano de la vida.



Si se cuestiona el “priming familiar” se evoluciona. Si no se cuestiona se
perpetua. El costo energético de perpetuar creencias o patrones que no nos
identifican puede tener consecuencias como la falta de salud fisica y emocional a
raiz de la necesidad de honestidad insatisfecha. Rosenberg (2003) define la
honestidad como una necesidad que permite a las personas reconocer sus propias
limitaciones y comprenderse a si mismas con mayor claridad.

Creacion de imagenes con IA que ejemplifican esta metafora.




Dejamos entonces algunos casos hipotéticos de aplicacion practica del
Método Cuore desde una vision positiva y negativa del proceso de decision de
compra con el objetivo de redirigir la conducta.

Ejemplo positivo: expresion creativa y personal

Contexto:

Juan, un disehador grafico de 25 afos latinoamericano, invierte en herramientas de
arte digital de alta calidad para explorar su creatividad y mejorar su trabajo. Estas
compras le permiten desarrollar proyectos mas innovadores y expresar mejor su
identidad como artista.

Reflexion con el Método Cuore:

1. ¢Conecto emocionalmente con esta decision?

o Si, me siento inspirado y motivado al usar estas herramientas.
2. ¢Es util para mi vida?

o Si, mejora mi trabajo y mi desarrollo personal.
3. ¢Optimiza mis recursos?

o Es unainversion alta, pero tendra un impacto positivo en mi carrera.
4. ¢Responde a una necesidad real?

o Si, necesito herramientas adecuadas para expresar mi creatividad.
5. ¢Esta alineado con mis valores?

o Si, priorizo el desarrollo profesional y la autenticidad creativa.

Conclusioén: Juan utiliza el consumo para potenciar su creatividad, construyendo
una identidad sdlida como artista.

Ejemplo negativo: construccion de identidad a través del consumo

Contexto:

Un adolescente de un barrio carenciado compra un teléfono mévil de alta gama
para demostrar que "ha logrado algo" frente a sus amigos, aunque esto lo deje en
deuda.

Aplicacion del Método Cuore:

1. ¢Conecto emocionalmente con esta decision?

o Respuesta: Si, me hace sentir parte del grupo.
2. ¢Es util para mi vida?

o Respuesta: Si, pero podria optar por una opcién mas accesible.
3. ¢Optimiza mis recursos?



o Respuesta: No, el gasto es innecesariamente alto.
4. ¢Responde a una necesidad real?
o Respuesta: No, estoy buscando aprobacion social.
5. ¢Esta alineado con mis valores?
o Respuesta: No, prefiero ahorrar para algo mas significativo.

Conclusion: Reflexiona sobre otras formas de construir confianza y conexion social
sin depender de bienes materiales.

Ejemplo positivo: celebrar las raices culturales

Contexto:

Carlos, de 35 anos, invierte en artesanias locales y prendas tradicionales de su
comunidad para celebrar sus raices indigenas. Estas compras no solo le ayudan a
reafirmar su identidad, sino que también apoyan a los artesanos locales.

Reflexion con el Método Cuore:

1. ¢Conecto emocionalmente con esta decision?
o Si, siento orgullo de mis raices al usar y compartir estas piezas.
2. ¢Es util para mi vida?
o Si, me conecta con mi herencia cultural y fortalece mi sentido de
pertenencia.
3. ¢Optimiza mis recursos?
o Si, estoy apoyando la economia local y obteniendo productos unicos.
4. ¢Responde a una necesidad real?
o Si, reafirma mi identidad cultural y apoya mis valores.
5. ¢Esta alineado con mis valores?
o Totalmente, promueve la sostenibilidad y el orgullo cultural.

Conclusion: Carlos utiliza el consumo como una herramienta para preservar su
cultura mientras apoya la economia local.



Ejemplo negativo: consumo para superar estigmas

Contexto:

Una madre que crecié en un entorno de pobreza extrema quiere que su hija tenga
todo lo que ella no tuvo. Compra juguetes costosos y tecnologia avanzada, incluso
cuando su economia esta ajustada.

Aplicacion del Método Cuore:

1. ¢Conecto emocionalmente con esta decision?
o Respuesta: Si, siento que estoy compensando lo que me falto.
2. ¢Es util para mi vida o la de mi hija?
o Respuesta: Parcialmente; puede hacerla feliz, pero no es esencial.
3. ¢Optimiza mis recursos?
o Respuesta: No, me endeudo para cubrir estas compras.
4. ¢Responde a una necesidad real?
o Respuesta: No, es un deseo mas mio que de mi hija.
5. ¢Esta alineado con mis valores?
o Respuesta: Quiero educarla para que valore mas las experiencias que
los bienes materiales.

Conclusion: Decide priorizar actividades educativas o experiencias familiares en
lugar de objetos materiales.

Ejemplo positivo: construccion de identidad profesional

Contexto:

Mariana, una joven de 28 afos, compra un maletin y ropa profesional de alta
calidad para su nuevo empleo como abogada. Aunque inicialmente considera
opciones mas econdomicas, elige productos duraderos y alineados con su deseo de
proyectar una imagen de confianza y profesionalismo.

Reflexion con el Método Cuore:

1. ¢Conecto emocionalmente con esta decision?
o Si, me siento segura y empoderada al usar estos productos.
2. ¢Es util para mi vida?
o Absolutamente, mejora mi imagen profesional.
3. ¢Optimiza mis recursos?
o Esunainversién mas alta, pero a largo plazo me dara mas valor.
4. ¢Responde a una necesidad real?
o Si, necesito proyectar confianza en mi entorno laboral.



5. ¢Esta alineado con mis valores?
o Si, valoro la calidad y la durabilidad.

Conclusion: Mariana encuentra una solucién que equilibra sus emociones y
necesidades profesionales, fortaleciendo su identidad como abogada.

Ejemplo negativo: consumo impulsado por vacio emocional

Contexto:

Un joven acaba de finalizar una relacion de pareja que socavé profundamente su
autoestima. Para llenarlo, tiende a comprar compulsivamente comida rapida y
dulces, asociandolos con momentos de confort temporal.

Aplicacion del Método Cuore:

—_

¢Conecto emocionalmente con esta decision?
o Respuesta: Si, me hace sentir mejor por un momento.

2. ¢Es util para mi vida?

o Respuesta: No, afecta mi salud y mi economia.
3. ¢Optimiza mis recursos?

o Respuesta: No, podria destinar ese dinero a opciones mas saludables.
4. ¢Responde a una necesidad real?

o Respuesta: No, estoy buscando consuelo en la comida.
5. ¢Esta alineado con mis valores?
o Respuesta: No, valoro el cuidado de mi salud.

Conclusion: Comienza a buscar alternativas como meditacion, ejercicio o terapia
para manejar su vacio emocional.



Conclusion

El presente trabajo manifiesta indicios de la conexion entre la influencia de la
ausencia emocional y fisica de figuras parentales en la infancia en relacién a la
formacion de patrones de comportamiento econdmico y de consumo/compra en la
adultez. El estudio se hace en Uruguay (en zona mayormente capitalina) en una
muestra de NSE medio, medio - alto; al complementar estos resultados con
aspectos bibliograficos se puede inferir que en estratos de NSE medio - bajo y bajo
de la sociedad, la problematica y la brecha crece.

A través de un enfoque interdisciplinario entre comunicacion, marketing, negocios,
neurociencias, psicologia y neuromarketing, se demuestra que las vivencias
infantiles, especialmente aquellas vinculadas a carencias emocionales y roles
parentales disfuncionales, pueden ser uno de los factores que potencian
impulsos de compra de caracter impulsivo o comportamientos financieros
reactivos. La encuesta revela un porcentaje de individuos que reconocen esta
incidencia consciente o inconscientemente -mas de 75%- en sus decisiones de
compra actuales.

El valor del trabajo radica en su capacidad de brindar una nueva mirada a las
decisiones de compra/consumo, proponiendo una conexidon entre las
experiencias emocionales y el comportamiento econémico adulto arraigado a
vivencias sobre el sistema financiero, la adquisicion de bienes, entre otros habitos
que se experimentaron en la infancia. Los alcances del estudio incluyen su
aplicacién en estrategias de marketing conscientes y a la creacion de herramientas
que promuevan un consumo mas reflexivo. EI Método Cuore, desarrollado como
parte de esta investigacion, ofrece una herramienta que fomenta la introspeccion
y alinea el proceso de compra con valores y necesidades reales.

En cuanto al uso del trabajo, sus resultados pueden ser aplicados en educacién
financiera, campanas de marketing sostenible y en el desarrollo de intervenciones
psicolégicas que aborden patrones de consumo compulsivo en instituciones
educativas de todos los niveles tanto asi como en empresas para mejorar la
performance de equipos que tengan temas relacionados a atender.

Como sugerencia para futuras investigaciones, seria relevante explorar la
influencia de la ausencia parental en diferentes segmentos demograficos vy
contextos culturales, asi como analizar cdémo otras dinamicas familiares afectan la
relacion emocional con el consumo/compra. Asimismo, seria valioso profundizar en
estudios longitudinales que permitan observar cambios en el comportamiento del
consumidor a lo largo del tiempo.



En definitiva, este trabajo aporta herramientas concretas y conocimientos para
transformar el consumo impulsivo en decisiones conscientes, contribuyendo al
bienestar individual y social.
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Anexo

Grado educativo de los encuestados para determinar su NSE.

¢Cual es su grado educativo?

315 respuestas

@ Primaria incompleta
@ Primaria completa
Secundaria incompleta
@ Secundaria completa
@ Formacion técnica o profesional

@ Universidad incompleta
@ Universidad completa (Grado)
@ Posgrado (Maestria, Especializacion)

@ Doctorado
@ Estudiante universitario
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