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El neurocientifico Robert T. Knight cred un método
para "leer la menfe’ de las personas. La industria de la
investigacion de mercados ya aprovecha su tecnologia.

POR ALEXANDRA JARGINE WALL

scuchar gue un hombre tiene un casco

con el que graba miisica desde el cere-

bro de otra persona parece sacado de

-una novela de ciencia ficeién. Perono,

es real. Robert T, Knight, neurocientifico y

académico de Berkeley, tiene “canciones ce-

rebrales” de cientos de personas. £ prafesor de Psicg-

Knight realiza electroencefalografias con  lggiay Neurocien

cascos de electrodos que convierten las se-  &nla Universiced
flaies neuronales en ondas sonoras. ol Knight.

Bésicamente, el neurocientifico hizo rea- 1 ah, También es director

lidad el suefio de toda la industria de lamer-  gientifice de Neu

cadotecnia; leer la mente de os clientes. Focus launida

: r . pruebas nevroldgicas de
En 2011, Nielsen, una compafiia de in- ia firma de nvestigacit

vestigacién de mercado, comprd NeuroFo-  de mercado Nielsen,

ROBERTT. KNIGHT

104 | EXPANSION |} 16 - 29 de enerp, 2015

cus, la start-up que cred el académico de Ber-
keley, por un monto no revelado,

Desde entonces, Nielsen y el doctor Knight
usan los cascos de electrodes en sus estudios
de investigacién de mercado.

¢&Cuando se empez0 a aplicar la neurociencia
en la mercadotacnia, y cdmao ha cambiado

ia discipiina desde entonces?

Desde 1950 se han utilizado las reacciones fi-
siolégicas, como el ritmo cardiaco o la respi-
racién, para analizar la respuesta de las perso-
nas a la publicidad. Sin embargo, las sefales
cerebrales empezaron a utilizarse en 2004, a

. través de resonancia magnética y ahora, con

electroencefalografia.

La neurociencia trajo un nivel de precision
gue no ofrecian las técnicas tradicionales de
investigacién mercadoldgica. Mientras que
en un grupo de enfoque los participantes sblo
dicen lo que ven, con los cascos de electrodos
podemos saber que en el segundo 17 de un
anuncio perdieron la atencidn, o que en el 22
establecieron un vinculo emocional.

¢ Podria darnos un ejemplo?
Probamos un anuncio muy emocional con un
grupe de hombres, Todos nos contestaron

mas o menos lo que vieron, pero en la elec-

troencefalografia pudimos ver que su vinculo
emocional con el anuncio fue altisimo.

Mischos anuncios que intentan crear vincu-
los emocionales con los consumidores han
mejorado gracias a esta técnica.

éQué eslo gue mide =i casco de electrodos?

La atencidn, la reaccién emocional, qué tanto
ia persona graba en su memoria lo que ve y si
el imensaje repercute en la creacion de un vincu-
lo con la marca.

Ast analizammos si una persona siente de-
seos de actuar después de lo que acaba de ver,
ya sea salir y comprar un articulo o escribirun
tuit sobre lo que acaba de ver,

También ayuda a saber si un mensaje es
claro o no. Cuando vemos que las métricas de
atencién suben, pero la memoria y la aten-
cidén bajan, casi siempre significa que la per-
sona no entiende lo que estd viendo.

&{ug oportunidad de mercado hay?

Actualmente, hay rmuchas herramientas poco
precisas en la investigacién de mercado, He
visto equipos de mercadotecnia que realizan
10 0 15 versiones de.una campadia de merca-
dotecnia. Es como si jugaran a los dardos por-
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que las herramientas que utilizan no les dan
suficiente informacién.

La neurociencia ha hecho posible que
dejernos de apoyarnos sdlo en suposiciones
v adivinanzas.

&Que tan distintos son los costos entre
los anéalisis tle neurociencia y las técnicas
tradicionales de investigacion de mercado?
Casi igual, en costos v en tiempos. En los
proximos meses vamos a mejorar mucho en
ambos aspectos, una vez gie podamos de-
sarroliar cascos de electrodos inalambricos.
Otra de sus ventajas es que tiene mayor
alcance. Si quieres lanzar un producto en
México, con la investigacién tradicional
debes hacer estudios en varias ciudades.
Como nuestros cerebros son muy pareci-
dos, con este método basta hacerlo en una
sola ciudad.

¢ Cual ha sido el mayor reto para la industria
hasta el momento? '
El mundo de la mercadotecnia todavia no
se da cuenta del poder de las neurociencias,
La manera en que las empresas disefian
sus productos y prueban el impacto de sus
anuncios publicitarios es el mismo desde
hace 40 afios. Muchos ejecutivos estin acos-
tumbrados y prefieren quedarse con los mé-
todos tradicionales.
Los mercados en desarrollo, en particu-

SQUE SE PUEDE
MEDIR CON
NEURDMAR-
KETING?
NOVEDAD: ;iU
producto es tmico y se
distingue entre los
dJemas?

PERCEPCION: jes
comprensible tu
mensaje’?

INTENCION DE -
COMEPRA: /o que
anuncias se tracucird
enventas?

La proxima generacion de estos cascos
podri utilizarse desde casa. Esperamos tener-
los Histos para finales 2015. Esto abre la posibi-
lidad de realizar estudios a través de internet,
bajar el costo de nuestros estudios y hacerlos
mas ripido y a escala.

Incluso estamos pensando en su potencial
para la investigacidn médica.

&Qué oportunidad percibe en el mercado dela
investigacién médica, y como planea capitali-
zar esa oportunidad?

Los cascos de electrodos se pueden utilizar
para estudiar el proceso de recuperacion de las
personas que han sufrido derrames cerebrales.
La idea es que los pacientes usen el casco 10
minutos por dia. Una vez que la informacién
cerebral ha sido registrada puede ser consulta-
da en internet de forma inmediata.

También puede utilizarse en casos de epi-
lepsia, para saber si los pacientes sufren cam-
bios o alteraciones en la actividad cerebral un
dia u horas antes de un ataque.

Todavia no definimos el plan de negocios,
0 si daremos la licencia de la patente a una
empresa de dispositivos médicos.

&Cual es el siguiente campoe que la neurocien-
cia va a transformar?

~ La neuroeconomia. Cada vez entendemos

mejor los procesos involucrados en la toma
de decisiones. Hemos localizado, a través de
estudios en mi laboratorio en Berkeley, los
cambios en la actividad cerebral que ocurren
durante la toma de decisiones.

Gracias a la neurociencia entendemos por
qué la gente prefiere recibir un premio pegue-
flo, deinmediato, que uno grande, alargo plazo.

La primera reaccién involucra al sistema
primitiveo de gratificacidn, y el segundo, al sis-
tema de logica fiia. De ahi gue no sea reco-
mendable tomar decisiones encjado. Pues la
parte emocicnal de nuestra mente esta pren-
dida, v 1a racional, apagada.

También estamos estudiando las neuronas
espejo —que se activan cuando alguien ejecuia
una accién y el individuo que ia ve activa las
mismas partes del cerebro involucradas en esas

lar Ameérica Latina, han sido mis receptivos y atrevidos para  actividades— y sus aplicaciones.
adoptar las técnicas de neurociencia que los mercados desarrolla- En &l laboratoric estamos desarrollando
dos. Los titanes locales son quienes las estdn adoptando, Quizd  prétesis neurales, que van a permitir a las per-
porque tienen menos niveles de burocracia, estdn mas ablertosal  sonas con movilidad limitada controlar su
cambio. cuerpo a través de las neuronas espejo. Estas
igualmente tienen aplicacién en la mercado-
2Qué beneficios traera a la mercadotecnia el casco de electrodos?  tecnia. Pronto sabremos si ver 4 una persona
Vamos a poder hacer més estudios por dia con este cascq, porque  agarrando una Pepsi genera mas impacio gue
i eg portétil e inalambrico. yna tomando una Coca-Cola. A
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