


• El cerebro ama las historias en el mundo 

digital 

• Los nuevos estudios de Google: el 

comportamiento humano en redes 

• 6 herramientas fáciles que incrementan las 

compras en el mundo digital: la gestión de 

emociones en Neuromarketing digital 

• Cerrar negocios en el mundo digital y 

presencial: el poder del Cierre por selección 

dual®





Incentivos





El cambio nos pide 
cosas nuevas





120 
días



Skin



Skin

28 
días





10 años



La manera en que su 
cerebro procese el cambio

estado 
emocional 

sus resultados 





3% 20%



Predilección por la 
Situación actual



Mismo sitio 



Predilección la situación actual 



Inercia

Misbehaving: The 
Making of Behavioral 
Economics

Richard H. Thaler



National  
Congress Librarary

National Institute  
of Mental Health 



Tecnologías de Investigación  
en Neuromarketing



1. EEG
Engagement

Activación Emocional 
Stress

Atención
Relajación
Foco

Involucramiento

Pradeep K. The Buying Brain: Secrets for Selling to the Subconscious Mind. John Wiley & Sons. 2010.



EEG: Exposición a 60 segundos de video



2. Eye Tracking 

Captura tiempo de 
fijación de la visión

Heatmap (puntos 
calientes y frios)

Pradeep K. The Buying Brain: Secrets for Selling to the Subconscious Mind. John Wiley & Sons. 2010.



2. Eye Tracking 







incremento de 
Oxígeno en 

Flujo sanguineo 
cerebral

Exposición a 
estímulos 
visuales

Functional MRI . http://psychcentral.com/lib/2007/what-is-functional-magnetic-resonance-imaging-fmri/. 

3. Resonancia magnética funcional 





P r e m i s a  C e n t r a l

Neuromarketing



11.000.000 de bytes / seg

Pradeep K. The Buying Brain: Secrets for Selling to the Subconscious Mind. John Wiley & Sons. 2010.

Sentidos



40 bytes / seg

Pradeep K. The Buying Brain: Secrets for Selling to the Subconscious Mind. John Wiley & Sons. 2010.

Consciente 



11.000.000 de bytes / seg
99,9999%  

no consciente
40 bytes / seg



1. Cómo entrar?

40 bytes / seg



Premisa  Central

Implicaciones en Negocios



E l  c e r e b r o  a m a  l a s  h i s t o r i a s

1





actividades diarias

¿Cómo fue el final del día? 

100.000 años



Historias Historias 





Oxitocina 

ACTH







Problema

Queso

Qué solucionaría el problema 

Solución

Estructura de 
la historia 



Sesgos conductuales 
de Google 







Customer Journey

The messy middle…

Las personas recorren estos modos gemelos 
de exploración y evaluación, repitiendo el 
ciclo tantas veces como sea necesario para 
tomar una decisión de compra.



6  h e r r a m i e n t a s  f á c i l e s  q u e  i n c r e m e n t a n  l a s  
c o m p r a s  e n  e l  m u n d o  d i g i t a l

2 



Categoría  Heurística Poder del ahora Prueba Social
Cuanto más se espere por el 
producto, más débil será la 

propuesta

Recomendaciones, 
testimoniales

Las descripciones y 
especificaciones breves de un 
producto pueden simplificar 

las decisiones de compra



Sesgo de Escasez Sesgo de Autoridad
Sentido de urgencia. 
Aumentar el deseo

Expertos o fuentes de confianza 
como prueba social 

(influenciadores)

Power of free
Describe el poder de la palabra 

"gratis"



Seleccione sus 
Redes



G e s t i ó n  d e  e m o c i o n e s  e n  e l  m u n d o  d i g i t a l

2 





Rápido

Subconsciente

Emocional

Toma de 
Decisiones



Corte trasversal RMN



Sistema límbico 

8 milisegundos antes  
que Neocortex





Su cuerpo recuerda la emoción

Marcadores Somáticos



La base: problema y solución  



Corte trasversal RMN



4. El poder del cierre 

por Selección Dual®



Aversión a una sola opción 

Journal of consumer research. Two vs one options in conversion rate. 



Aversión a una sola opción 

Journal of consumer research. Two vs one options in conversion rate. 

Una opción

10%



Aversión a una sola opción 

Journal of consumer research. Two vs one options in conversion rate. 

Una opción

10% 34%

Dos opciones



riesgo 

1 sola opción 



Dominancia del 
Cerebro reptil 

Tallo Cerebral




