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Mi misién es mejorar la vida

de millones de personas a través del conocimiento

Antes de pasar a la acciéon... Qué es el neuromarketing

El neuromarketing utiliza las neurociencias para vender mas y conectar
mejor a nivel emocional con las personas. Por eso nos permite comprender
mejor las decisiones del consumidor y ofrecerle soluciones mas eficaces.

Actualmente es la disciplina cientifica mas eficaz del mundo para vender y
mejorar la experiencia de cliente. Se usa tecnologia como escaneres
cerebrales para ver como reacciona el cerebro ante cualquier estimulo, por
ejemplo, algo que vemos, escuchamos, olemos, degustamos o tocamos. Por
eso es efectivo: preguntamos directamente al cerebro y no a la persona, ya
que ésta nos puede mentir o puede no saber la respuesta.

El 95% de todo lo que hacemos desde que nos levantamos hasta que nos
vamos a dormir es inconsciente: por eso el neuromarketing es efectivo,
porque gracias a las maquinas podemos rastrear esas senales inconscientes,
com por ejemplo lo que mas gusta del discurso comercial de una persona o de
un anuncio.

Esta guia esta enfocada al neuromarketing aplicado, es decir, acciones que
se han demostrado en estudios neurocientificos y que podemos aplicar
directamente. En funcién del sector y del tipo de negocio, es recomendable
probar esa accion durante 3-4 semanas para retocarlas o adaptarla. La base
de la accién es universal y bioldégica pero en funcién del entorno y de los
diferentes elementos que rodean el proceso de compra, serd necesario
adaptar ligeramente esa accion.

iA medida que vayas leyendo las acciones lo entenderas perfectamente! ¢ . ~
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ACCION 1: Anclar el precio mas alto primero e ete?
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El anclaje es una técnica que sirve como un cebo para atraer a un ° oo
cliente potencial a comprar algo al precio previsto. El anclaje de
precios utiliza el sesgo que los clientes tienen cuando ven un %?
precio alto primero, antes de ver un precio mas bajo después.
:Como funciona exactamente? e
Cuando una persona escucha o ve el precio mas elevado al inicio,

este precio queda 'anclado’, fijado en su mente.



~Cuando aplicas acciones cientificas a tu vida personal y
. profesional, consigues cambiar, avanzar y mejorar
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Asi, todos los precios que vea posteriormente los va a comparar con ese
precio inicial. Por lo tanto, esos precios se percibiran como 'mas
econdmicos', mas competitivos.

En resumen: Presentamos el servicio o producto mas caro o premium al
inicio te ayuda a que los precios se perciban como mas asequibles. Esto
contribuye a aumentar las posibilidades de que te compren y, ademas, de
que el precio medio que gaste el potencial cliente sea mayor.

ACCION 2: Verbos de accién

Los verbos de accion son verbos que impulsan al usuario a hacer una
accion concreta: comprar, pedir informacion, leer algo, etc.

Es decir, al usar uno o varios verbos de accién tenemos mas posibilidades
de que el potencial cliente/a realice una accién.

Ejemplos de verbos de accion:
-Conseguir

-Conquistar

-Lograr

-Poder

-Disfrutar

¢Qué tienes que hacer?
Revisar tu discurso en los diferentes puntos de contacto con tus
potenciales clientes, como las reuniones o la pagina web y ver como
puedes usar uno de estos verbos en tu comunicaciéon. Si ya usas de vez en
cuando estos verbos pon mas atencién a tu discurso para usarlos mas.

ACCION 3: Pocas opciones de productos y servicios

El cerebro gasta el 20% de la energia del organismo para
mantenernos con vida. Por lo tanto, intenta ahorrar energia en el
resto de procesos.

Cuando compramos, el 95% de este proceso de compra es
inconsciente o automatico. Uno de los elementos que influye en la
compra es la variedad de opciones a escoger.




Tu cerebro quiere ahorrar energia
y aumentar el placer. El de tu cliente, también

Asi, el neuromarketing ha demostrado que compramos mas cuando
tenemos que escoger entre pocas opciones.

;Por qué?

Porque escoger entre pocas opciones nos permite gastar menos energia.
Es mas facil elegir entre pocas opciones que entre muchas. Por ejemplo,
si nos muestran 7 maquinas de café para casa podremos revisarlas con
menos esfuerzo y es mas probable que compremos alguna. En cambio, si
nos ensenan 23 maquinas de café distintas, podemos 'colapsarnos'. Nos
agobiamos y es probable que nos marchemos si nadie o nada nos ayuda a
reducir opciones y a clarificarnos. Por lo tanto, cuando presentes tus
productos y servicios recuerda que 'menos es mas' y que con menos
opciones tus potenciales clientes entenderan mejor lo que ofreces y
podran elegir de una forma mas facil.

Quién soy yo

Soy Silvia Guinart, formadora y consultora
internacional especializada en neuromarketing y
neurociencias para una vida y un negocio
significativos

e Fui una de las primeras formadoras de
neuromarketing de Espana.

Estoy certificada, entre otros, por Jirgen . ®
Klaric, num.1 del mundo en neuromarketing en *.°
lengua espanola y Record Guiness al mejor ®. , @
vendedor "°. e
He formado a mas de 50.000 personas y ee¢0 “
empresas hacia su desarrollo emocional vy el
profesional

e Algunos de mis logros: he conseguido que un profesional del sector
inmobiliario sea el nimero 1 en ventas en Espaha, que una
empresaria del sector éptica tenga su trimestre mas rentable en
sus 25 anos como empresaria en plena pandemia de Coronavirus o
que una empresaria del sector belleza gane en 1 sélo mes de 2021
lo mismo que durante todo el ano 2020.
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