


“VENDIENDOLE A LA MENTE”

Red de afiliados



OBJETIVO

Dar a conocer a los participantes los principios

fundamentales que permiten la eficaz venta de

intangibles, a partir del apropiado uso de la mente y la

identificación de las características propias del

comprador.



La marca sobre el producto

85% DE LA DECISION
DE COMPRA ES SUBCONSCIENTE



¿Qué es Neuromarketing?

El empleo de tecnología para medir la actividad 
cerebral de los consumidores



QUASAR







Descubrir carencias, convertirlas en 
necesidades, inyectar motivación y 
generar deseo.



RECORDACION:  
Permite vivir la experiencia

Ej: Percepción olfativa

Olor a café

Olor a nuevo

Olor de tranquilidad

EMOCION:
30% descuento











¿Por qué compramos?

MIEDO



EJERCICIO DE NEUROVENTAS, VENDELE A LA MENTE 

Los hombres compran carros, por miedo a:

Un deportista compra mejor ropa por miedo a:

____________________________________________________________________

Las mujeres compran ropa por miedo a:

____________________________________________________________________

El ingeniero compra un nuevo PC por miedo a:

____________________________________________________________________

El paciente busca el mejor médico por miedo a:

____________________________________________________________________



Hoy lo que 
funciona es 
vender 
sin vender



LAS COSAS VALEN MAS POR LO QUE 
SIGNIFICAN, QUE POR LO QUE SON

10 US1 US



¿Qué vendes?
No vendas cine, vende salir de casa.

No vendas lujos, vende premios

No vendas relojes, vende dispositivos e imágenes de poder

No vendas carros, vende estatus, seguridad

No vendas cocinas, vende ser buena mamá.

No vendas zapatos, vende regulador emocional.

No vendas alcohol, vende amistad y relaciones

No venas pintura, vende no tener sitios aburridos

No vendas insecticidas, vende venganza por lo que te han 
hecho sufrir.



1. PRINCIPIO NEURO

LA GENTE NO TIENE NI IDEA, DE LO QUE QUIERE 
COMPRAR



2. HABLA CON TU CUERPO

55% LENGUAJE CORPORAL 

28% ENTONACION VERBAL

17% LENGUAJE VERBAL



3. AL CEREBRO LE GUSTA EL 
NUMERO 3
COMPRA 3 POR EL PRECIO DE 2, ES MAS FUERTE 
QUE 50% DE DESCUENTO



4. VENDE SEGÚN EL GENERO

SI LE VENDES A UNA MUJER Y TU ERES HOMBRE, 
HABLA 3 VECES MAS

SI LE VENDES A UN HOMBRE Y ERES MUJER, HABLA 3 
VECES MENOS



5. EL ASPECTO FISICO Y HABITOS



6.PRINCIPIO DE NO INVASION 

No estreses, ni invadas la mente de tu comprador.



7. SE VISUAL, HAZLOS VISUALIZAR



¿Cómo hacer que un hombre 
“apunte bien” en el baño?



8. PRINCIPIO DE INTERACCION

Debes hacer que toque, palpe y sienta el producto



9. PRINCIPIO DE SIMPLICIDAD

Comunica de forma básica



10. PRINCIPIO DE LA IDENTIFICACION 
Y EMPATIA



11. ACTIVA LAS EMOCIONES

Cuanta más razón, menos decisión. 

Usamos los 5 sentidos para tomar decisiones





15 x 76



12. EL CEREBRO AMA LAS 
FIGURAS CIRCULARES

Lo sencillo gusta más



13. PRINCIPIO TRIBAL

• Cuida a su tribu, genera sentido de Comunidad: 
Influenciers, youtubers.



14. PRINCIPIO DE CONTRASTE



15. PRINCIPIO METAFÓRICO






