ARBOL DE PROBLEMAS: NEUROMARKETING
	
 (
NO COMPRAN NI MAS NI MENOS DE LO QUE DESEAN COMPRAR
, LO HACEN DE MANERA DETALLADA
) (
CUANDO CONSUMEN ANALIZAN  SUS COMPRAS BASANDOSE  EN HECHOS REALES
) (
ANALIZAN SUS COMPRAS DE MANERA GLOBAL, VISUAL, ARTISTICA
,
 SINTÉTICA, CONCEPTUAL Y HOLISTICA
)


 (
E
FECTOS
)
 (
HACEN SUS COMPRAS UTILIZANDO LAS COMPETENCIAS COGNITIVAS Y HEURISTICAS
) (
CUADON
 HACE
N
 SUS
 COMPRAS
 
LAS REALIZAN
 METEMATICA Y LOGICAMENTE
) (
PLANIFICAN
, CONTROLAN
 Y ORGANIZAN SUS COMPRAS
)
 (
CAUSAS
) (
PROBLEMA CENTRAL
) (
TIENEN MA
YOR DESARROLLO EN
 EL CUADRANTE INFE
R
IOR IZQUIERDO
) (
SU CUADRANTE SUPERIOR IZQUIERDO  ES MAS 
EVOLUCION
ADO
) (
TIENEN MAS AVANZADO EL EMISFERIO SUPERIOR DERECHO
) (
DE 
LOS CONSUMIDORES DEL CENTRO COMERCIAL ALCIDES AREVALO  POCOS COMPRAN UTILIZANDO 
SUS EMOCIONES,
  SUS SENTIMIENDOS
 Y SUS COMPETENCIAS SOCIALES
.
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