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¢COMO PLANTEAR
ESTRATEGIRS DE PERSURSION
UTILIZANDO TEGNIGAS DE
NEUROVENTRS?

IDEAS CLAVES
Comprende la
[} Lo primero que estas [ motivacion del
vendiendo es a ti mismo comprador
71 Escucha mas de lo que G Prepdrate bien para
hablas satisfacer al cliente
Debes saber a quién Mantenlo simple

venderle e

Plantear estrategias de persuasion basadas en técnicas de
NEUROVENTAS implica comprender cémo funciona el cerebro
del cliente y cémo conectar emocionalmente antes de
intentar convencer racionalmente.

La persuasion consiste en influir positivamente en la decision
del cliente o interlocutor sin manipularlo, sino guiando su
atencion hacia el beneficio emocional que obtiene.

Conectar emocionalmente antes de argumentar tiene su
(L@n@@i)@) wcgmcmm@mmto
podemos generar historias, metaforas o
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ESTRATEGIAS DE
PERSUASION BASADAS
EN NEUROVENTAS

Hablar en lenguaje reptiliano, lo  Utilizar el principio de la

que representa ofrecer reciprocidad generando
seguridad, placer y evitar el dopamina, debido a que
dolor. La estrategia a enfocar cuando se recibe algo

en el dialogo es dar solucién antes de dar se activa este
que el producto o idea ofrece, mecanismo emocional.
como ahorra esfuerzo, Por lo tanto al ofrecer valor
aumenta comodidad o estatus  antes de pedir una

y reduce riesgoso miedos. compra o accién es una

muy buena opcidn.
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Aplicar el poder de la triada Usar anclajes emocionales
persuasiva basado en que el y sensoriales, debido a que
cerebro procesa mejor la el cerebro guarda
informacién en grupos de tres:  recuerdos con estimulos
Problema — Solucién — visuales, auditivos o
Beneficio. olfativos. Asociando el

mensaje con imdgenes,
sonidos o frases positivas.

Recurrir a la prueba social y de  Cerrar con légica y

autoridad, es muy frecuente justificacién racional,

en confiaren lo que otros debido a que el cerebro
validan, como casos de éxito, racional requiere validar la
testimonios o cifras. decision emocional. Al

mostrar datos, beneficios
concretos o
comparaciones, se
establece el vinculo
necesario para la
respectiva decision.
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LOS ESTIMULOS QUE EL CEREBRO
LOS RECONOCE CON MAYOR
FACILIDAD

m Egocentrismo

Nuestra comunicacién debe
enfocarse a hablarle de “t4” al
cerebro del consumidor.
Genera un comportamiento
mds acercado a una
familiarizacion.

Al repetir varios veces el
nombre del cliente, seguro
captara con mayor facilidad la
atencion.

Contrastes

Responde muy bien a los
contrastes y comparaciones
por tal razén las imdagenes y
videos del antes y después
tienen resultados positivos.

Principio y final

Gusta que sean potentes, con
picos de emocion, formado
con distintas tonalidades vy
estilos, que el volumen tenga
su variacion, las anécdotas son
de preferencias las mas
prometedoras y hay que evitar
la monotonia.

Tangible

le gustan las propuestas
sencillas, faciles de entender,
concretas y amigables, que se
puedan convertir en tangibles.
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Emocional

Responde muy bien a las
emociones, detectar y percibe
muy bien los dolores y las
alegrias, el poder dar
soluciones reales, es lo que
impacta.

Visual

El cerebro es experto en
detectar imdagenes, por lo
tanto, los mensajes deben
contener de preferencia
imdgenes o videos, con este
enfoque se puede seducir y
lograr resultados altamente
positivos.

oy/ Auditivo

El cerebro identifica con
facilidad tonos familiares o
repetitivos, como melodias o
jingles publicitarios, cambios
de ritmo o volumen, que
despiertan la atencién o los
timbres emocionales de la voz,
alegria, tristeza, enfado. Con
este enfoque se puede seducir
y lograr resultados altamente
positivos, los sonidos tienen un
alto poder evocador.

m Novedosos

El cerebro es curioso por
naturaleza, busca lo nuevo
porque activa el sistema de
recompensa, la dopamina.
Reconoce mas facil los
cambios de entorno o de color,
elementos sorpresivos o
creativos, el humor, la ironia o

ruptura de patrones.
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No es lo mismo venderle a un hombre que a una mujer.
Aunque parezca algo bdsico y primitivo, los hombres
necesitan de menos palabras y explicaciones para tomar
una decision de compra.

Con las mujeres hay que tener un  Dar un significado simbélico a los
poco mds de paciencia y productos o servicios y saber
contenido, porque requieren de  trasmitirlo a los clientes es un
mdas conversacion para sentirse  requerimiento muy importante.

aptas para tomar una decisién de
compra.

Involucra los sentidos de los clientes, con experiencias Unicas siempre
que se tenga la oportunidad. Una de las mejores estrategias es
activarlos sentidos de los consumidores ddndoles una pequena prueba
de lo que podrian tener.

No hay que manipular las emociones, debemos inspirar decisiones
conscientes.

Escuchar mds que hablar, el 80% de la persuasion esté en comprender.
Ofrecer valor real antes que promesas.

Ser coherentes, lo emocional persuade, pero la credibilidad sostiene.

Ciertamente, las experiencias sensoriales son bastante
acertadas y pueden induciral cliente a que termine
realizando la compra
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FUENTE BIBLIOGRAFICAS

e Henry Castillo. Neuroventas Insights & Drivers ¢Cémo
funciona el cerebro en el proceso de compra?, Los
disparadores emocionales, storytelling, escasez,
personalizacién, sensorialidad y ¢Coémo aplicarlo en
fases del funnel, hablando al cerebro reptiliano,
emocional y racional?.

e Roger Dooley. Brainfluence. Que desarrolla técnicas de
neuromarketing persuasivo, conecta la neurociencia
con estrategias de ventas y enfatiza en estimulos
subconscientes y decisiones automaticas.

e Antonio Damasio. El error de Descartes. explica coémo
las emociones dirigen nuestras decisiones de compra
y su teoria del "'marcador somdtico” es base de la
neuro persuasion.

e Robert Cialdini. Influence: The Psychology of
Persuasion. Desarrollo los 7 principios universales
de la persuasion: reciprocidad, compromiso,
prueba social, autoridad, simpatia, escasez y
unidad. Aunque no habla de neuroventas como tal,
sus principios son pilares en cualquier estrategia
persuasiva.

e Martin Lindstrom. Buyology. Analiza lo que
realmente motiva al consumidor desde el cerebro,
usa estudios de resonancia magnética para
descubrir patrones ocultos de compra.

e Paul Maclean. Teoria del Cerebro Triuno. Divide el
cerebro en reptiliano, limbico y neocoértex. Esta
base tedrica es wusada por expertos en
neuroventas para definir mensajes persuasivos
para cada tipo de cerebro.
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ONETE A NUESTRA RED GLOBAL
Y ASEGURA TU LUGAR EN LA
VANGUARDIA.
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