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El análisis permitió identificar una secuencia neurocognitiva aplicable a
procesos de venta B2B complejos. Como resultado, se propone el
modelo integrado NVB2B-4D estructurado en cuatro fases.

La toma de decisiones en entornos B2B ha estado
tradicionalmente dominada por enfoques racionalistas
centrados en criterios técnicos y económicos. Sin embargo,
los avances en neurociencia cognitiva evidencian que las
decisiones organizacionales también están condicionadas
por procesos emocionales y automáticos. En este contexto,
las neuroventas surgen como un enfoque orientado a
optimizar la interacción comercial y reducir la fricción
decisional.

Desarrollar un marco integrado de
neuroventas que sintetice el modelo del
cerebro triuno, la teoría de los Sistemas 1 y
2, la mayéutica socrática y la metodología
Miller Heiman.
Optimizar la calidad y eficiencia del
consenso organizacional mediante un
modelo secuencial de fases neurocognitivas
que reduzca la carga mental en decisiones
de compra complejas.

El estudio adopta una metodología
cualitativa exploratoria basada en una
revisión documental sistematizada en
fuentes académicas y profesionales. El
análisis emplea una lógica inductivo-
deductiva para identificar patrones de
decisión y estructurarlos en un modelo
de aplicación práctica.

El modelo NVB2B-4D demuestra que la
eficiencia comercial en B2B aumenta al reducir
la fricción cognitiva del comprador, integrando
la dimensión emocional como facilitadora del
análisis racional.
Compromiso Ético: La aplicación de la
neurociencia se fundamenta en la
transparencia y la sostenibilidad. El objetivo es
mejorar la claridad en la toma de decisiones y
no la manipulación, garantizando relaciones
comerciales éticas a largo plazo.
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