Vender o ser olvidado

Domina los instintos que disparan el “si”.
Vende con quimica, no con catalogo.
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SABER VENDER NO ES UNA OPCION, ES UNA HABILIDAD DE VIDA.
SI NO SABES VENDER, NO LIGAS. AST DE CRUDO.

Imagina que enfras en una fiesta y ves a la persona que te hace dudar hasta de tu
propio nombre. Si en los proximos 30 segundos no consigues que su cerebro reptiliano
diga «este tipo mola», estds fuera del juego. Ni tarjeta de visita, ni presupuesto, ni
Tinder: bye-bye.

Porque la venta —lldmala seduccién, persuasion o como quieras— empieza mucho antes
de que sueltes el primer chiste. Arranca en la corteza visual cuando percibe tu postura,
se enciende en el limbico cuando detecta tu energia y decide en el reptiliano si eres
recompensa o desperdicio de tiempo. Eso es neurociencia pura, sin bata blanca ni
laboratorio: biologia en estado salvaje.

¢Suena drdstico? Perfecto, asi no lo olvidards. La misma quimica que te ayuda a cerrar
un contrato hace que tu crush acepte un café. La dopamina anticipa placer («esto
promete»), la serotonina afloja la guardia («me siento comodo con esta persona») y, si
juegas bien tus cartas, aparece la oxitocina disfrazada de confianza. No necesitas
recitar neurotransmisores en voz alta; basta con saber que existen y que, quieras o no,
trabajan a tu favor... o en tu contra.

Aqui no venimos a tfomar apuntes, venimos a afilar instintos. En las siguientes pdginas
aprenderds a ponerle correa a ese trio de cerebros para que salten cuando 14 digas, ya
sea delante de un lead o del que puede ser la madre o padre de tus hijos. Porque vender
—repitelo— no es una profesion: es supervivencia social en un mundo donde la IA te
puede ayudar, y te ensefiaré cémo, pero no puede clonar tu capacidad de tocar la fibra
del cliente.

¢Listo para dejar de jugar en modo amateur?

Si sigues repitiendo formulas de abuela, mejor pon tu negocio en modo avion. Deja de
vender con un guion aburrido de call center y dispara a estos tres cerebros YA
porque fu discurso actual es como ligar con un PowerPoint: aburrido, predecible y sin
orgasmo final.
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¢POR QUE YA NO SIRVE VENDER COMO ANTES?.

Estamos rodeados de productos genéricos. No porque lo que ofrezcamos no tenga valor,
sino porque hay tantos servicios parecidos que el cliente ya no distingue uno de otro.

Da igual si vendes disefio web, asesoria financiera o clases de yoga online: el mercado
estd saturado de clones que suenan igual, se ven igual y prometen lo mismo. Aunque
realmente seas distinto, la batalla es conseguir que te crean. Y si el cerebro no
encuentra un estimulo claro, una emocién distinta o una sensacién de seguridad, ¢sabes
con quién se queda? Con el mas barato.

Y eso no es negocio, es un suicidio lento.

Deja de usar el sindrome del coche clonado.

¢Te has fijado en los SUV de hoy? Todos llevan la misma paleta de grises, la misma
parrilla agresiva y un logotipo cromado que, a mds de tres metros, parece copiado y
pegado. Si necesitas acercarte hasta que tu nariz roce el capé para adivinar la marca,
adivina qué: el fabricante ha perdido la batalla de la diferenciacién.

Y si le pasa a la industria del motor —donde se gastan millones en disefio—, imagina al
resto.

Tu propuesta puede ser brillante, pero si no destaca visualmente ni emocionalmente en
los primeros segundos, eres ruido blanco en un mercado sordo.

La clave esta en que ti no vendes café ni cafeina, vendes la primera victoria del
dia.

Imagina que tienes un hegocio de cdpsulas de café "“100 % ardbica”. Pues bienvenido al
estante abarrotado de cafés premium que al cliente le parecen clones. Pero si te diriges
al auténomo zombie que necesita cinco minutos de silencio antes de que empiece la
avalancha de emails, tu café deja de ser polvo tostado y se convierte en “el botén de
reinicio del cerebro”. No comercializas granos; entregas el primer triunfo del dia: esos
300 segundos donde el auténomo zombie se convierte en duefio de su tiempo.

Y para eso, para diferenciarte, tienes dos opciones: La Neurociencia o la extincion

El cerebro es un juez impaciente: en 300 milisegundos etiqueta fu propuesta como
“vital", “irrelevante” o "mds de lo mismo".
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Si tu mensaje no activa al menos uno de sus tres pilares —placer inmediato, seguridad
irracional o estatus visible—, tu propuesta se esfuma como un anuncio de YouTube
antes del "saltar".

¢Cdémo activar estos interruptores? No es magia: es empaquetar tu propuesta en una
historia que el cerebro reptiliano entienda como supervivencia.

No grites mds. Golpea donde todos acarician.

Para todo necesitas saber vender.

Ni siquiera hace falta que vendas un producto. ¢Buscas trabajo? Tu CV compite contra
278 PDFs que usan las mismas 7 palabras y la misma foto de traje en Wall Street,
llenos de la misma sopa de adjetivos: «proactivo», «orientado a resultados», «trabajo en
equipo». Commodity puro. El reclutador —otro cerebro reptiliano con prisas— solo se
detendrd si algo le enciende la bombilla en los primeros cinco segundos.

En resumen: si tu perfil no destella, tu candidatura se pierde en el scroll infinito.

No sélo es saber vender, es no caer en la trampa de no dar nada.

El cerebro humano estd cableado para la reciprocidad. Quien ofrece valor antes de
pedir algo dispara una deuda emocional: "me han dado, debo corresponder”.

Es como ese heladero que te da una cucharita con un sabor que no pediste. No
necesitabas el extra, pero ahora te sientes obligado a corresponder.

Por eso el vendedor ganador es el que regala una muestra, un consejo o un diagndstico
exprés que deje al prospecto pensando "¢y si todo lo que tiene es asi de bueno?”. El que
se guarda todo "para cuando me paguen” acaba compitiendo por precio con los genéricos.

¢QUIERES SER EL SUV GRIS O EL CAFE QUE REPROGRAMA EL DiA?

Si no le ensefias rdpido a la mente por qué eres distinto, pasas al estante de lo barato. Y
ahi siempre habrd alguien con menos vergiienza que td para bajar un céntimo mds.

En las siguientes pdginas te voy a ensefiar como hackear ese instinto...
..0 @ mirar desde abajo cémo otros venden mientras ti descuentas hasta desaparecer.

2025. Doblezero Agency 3



Dier
p? CURSTLLO PARA (ISTILLOS 1

DEJA DE MENDIGAR ATENCION, PROVOCA REACCIONES QUIMICAS.

Deja de mendigar miradas como un perfil de LinkedIn desesperado. Clava un relato que
active neuronas, ho sonrisas falsas, y verds cémo el cerebro reptiliano se rinde sin
negociar.

Tu mensaje ahora suena a Chat GPT entrenado con manuales de ventas de los 90:
predecible, mecdnico y con la pasién de un cédigo de barras. Y si eso es lo que percibe
tu cliente, prepdrate para entrar en el cajon de "otro mds del monton".

Para que veas el poder de esto, viajemos al negocio menos sexy del planeta: servicios
funerarios. Nadie quiere comprarlos. Pero aun asi se venden. ¢Como? No venden muerte.
Venden control en el caos. Venden la paz mental de saber que el dia mds dificil de tu
vida estd planificado al milimetro.

El truco no estd en decir “planificacién funeraria”, sino en hablarle al instinto: “Guia
para el dia en que el cerebro no podra tomar decisiones.”

Ahi es donde el reptil escucha. Y si esto funciona con ataldes, imagina lo que puede
hacer con tu software, tu asesoria o tu clinica dental.

Pero seamos claros: la técnica por si sola no te salva. Es la llave maestra, si, pero sélo
abre si tU estds listo para entrar. Si tu mente repite “soy un impostor”, tu voz va a
sonar como cuando alguien vende algo que ni ¢l compraria..

Pero si crees de verdad que lo que ofreces es el parche de urgencia que el clienfe
necesita, hasta tu silencio va a sonar con autoridad.

Tu precio no es solo un nimero: es un termémetro de cudnto crees que vales. VY si
tiemblas al decirlo, el cliente también sentird el escalofrio.

¢Naciste con esto? No, lo repetiste hasta sangrar.

Dejemos claro el mito del «vendedor nato».

Nacemos con diferentes grados de sociabilidad, vale, pero eso sélo es el 20%. El 30% es
el manual que usas de mentores, de libros y de equivocarte hasta odiarte. Y el 50% es
sudor. Son las 3 AM practicando lo que vas a decir mafiana. Esos “ahora no" que

conviertes en “cudndo firmamos".

Vender se parece mds a entrenar el cerebro para no femblar que a recitar frases de un
guién. Y como todo musculo, o lo trabajas... o se atrofia.
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Lo que debes buscar no es sonar “perfecto”, es que el cliente crea que él tomé la
q

decision. Y en parte, lo hizo. Pero fuiste td quien disefid la experiencia para que la
tomara.

Moraleja: domina el idioma cerebral, refuerza tu cabeza, y repite hasta que tu
mensaje suene como si haciera solo. Sdlo asi sentirdn que confiar en ti fue Iégico. Y en
parte, lo serd.

En el préximo capitulo no habrd anestesia: te ensefiaré a diseccionar los tres cerebros
como un neurocirujano coh prisa. Trae bisturi.
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¢COMO FUNCIONA LA MENTE? LOS TRES CEREBROS.
Si no dominas esta locura de tres en uno, estds vendiendo con los ojos vendados.

Olvida el divan de Freud: tu cabeza es una junta directiva con tres voces que se pisan
los talones. Conocerlas es medio camino andado para vender lo que sea, desde un seguro
dental hasta un retiro espiritual.

ADVERTENCIA: Esto no es una clase de anatomia

El cerebro real es una red de 86.000 millones de neuronas enloquecidas, con mds capas
que una cebolla. Pero para vender como un francotirador emocional, vamos a
simplificar. Quédate con tres personajes que te van a acompaiiar en cada venta.

Piensa en ellos como los Beatles de la decision: uno marca el ritmo, otro pone drama,
y el dltimo se asegura de que todo parezca légico. Esto es una simplificacion Gtil, no un
mapa exacto. ¢Listo para hackear el sistema?

@ Cerebro Reptiliano - El portero de discoteca

Es el jefe de seguridad. No razona, reacciona. Te mantiene vivo, te hace correr si hay
peligro, comer si hay hambre, y comprar un coche de 50.000 € aunque solo lo uses para
ir a por pan. No lo haces por comodidad: lo haces porque el reptil quiere dominio y
proteccion tribal.

Este tipo decide si pasas o no al evento de “compra confirmada”. Si no lo convences a él,
el resto ni entra en escena.

¢Como piensa el reptil?

e Es egocéntrico: sélo le importa su propia seguridad y placer.
e Es binario: dolor vs. placer; peligro vs. proteccidn.

e Adora el contraste: blanco o negro, antes o después, contigo o sin ti.

e Busca lo familiar: si le suena a nuevo, sospecha. Si le suena a suyo, escucha.
e Recuerda el inicio y el final: lo del medio... se lo come el olvido.

e Graba emociones intensas como tatuajes cerebrales.

Cerebro Limbico. El narrador de telenovelas.

Aqui no hay légica: solo drama en 4K. Este cerebro,propio de los mamiferos, vive de
emociones fuertes: miedo, nostalgia, ternura, asco, euforia...
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Es el que convierte tu producto en un objeto de deseo si le pinchas la fibra adecuada.
Por eso pienso para perros se convierte en “el alimento perfecto para Bobby", y por
eso una alarma de casa se transforma en “la tranquilidad de dormir sin revisar la
cerradura tres veces".

@ Corteza (Neocértex). Llega tarde, huele a café caro y necesita PowerPoints.

Ama las listas, los Excel y las excusas elegantes. Solo interviene para racionalizar lo que
el reptil ya decidié y el limbico ya sintio. No decide. Justifica.

Es el responsable de frases como «Me lo merezco"” o “es inversion en calidad de vida».

No le intentes vender. Dale datos bonitos, beneficios racionales y comparativas que
suenen serias.

Que sienta que la compra fue una eleccidn légica, aunque la decision fuera visceral.

Spoiler: Este cerebro es el que llega tarde a la fiesta, pero escribe el comunicado oficial
de compra.

La regla de oro:

Dispara al reptil: activa sus cédigos .
Envenena al limbico: emocionalo para que deje huella, aunque sea miedo.
Distrae al neocértex: dale los datos justos para que se crea el jefe.

Todo esto suena muy bien... hasta que lo ignoras y se te cae el castillo de naipes.

¢Por qué fracasan tantas startups “revolucionarias”? Porque le hablan al cerebro
equivocado. Le sueltan al cliente un discurso de neocértex: "Nuestra solucién basada en
tecnologia blockchain optimiza la descentralizacion..."

Y el reptiliano, mientras tanto, solo se pregunta una cosa: "¢Y si me hackean?”
No hay emocién. No hay seguridad. No hay control. Resultado: no hay venta.

Puedes tener la mejor innovacién del siglo, pero si el instinto no lo entiende, te vas a la
basura con todo.

En el préximo mddulo —y sin pretender ser Nobel de Medicina— vamos a desenterrar
los codigos reptilianos que activan el "comprar ahora”.

Trae pala. No bata de laboratorio.
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CODIGOS REPTILIANOS Y EMOCIONALES.LAS CLAVES DEL DESEO.

Si no aprendes estos cddigos, estds siendo un mal vendedor en estado puro: caro,
indtil y prescindible. Basta de terapia, de palabras bonitas; aprieta el gatillo emocional
o quédate fuera de la batalla.

Dicen que la emocion mata a la razén. Seamos claros: el instinto se los merienda a los
dos. Ese pedazo de cerebro que compartimos con los lagartos decide antes de que el
limbico suspire y mucho antes de que el neocértex saque la calculadora.

Si quieres que el reptil abra la cartera, tienes que hablarle en su idioma: cédigos
primarios. No hay veinte mil; son pocos, pero poderosos:

e Anarquia - romper las reglas.

e Felicidad - sentir placer inmediato.

e Control / Seguridad / Proteccion - mantener a la tribu a salvo.
e Dominacion / Poder - escalar en la jerarquia.

e Reproduccion / Atractivo - perpetuar los genes.

e Placer - recompensa sensorial.

e Trascendencia - dejar huella.

e Unidon de tribu - pertenecer, conectar.

e Exploracion / Movimiento - descubrir lo huevo.

Como se vende un codigo (y no un producto)

e Coca-Cola no vende refresco: vende felicidad.

e Una agencia de turismo vende exploracion.

e Los hoteles de playa ofrecen placer; los de negocios, control.

e Una marca de lenceria dispara dominacion (y libido) con un trozo de encaje.
e Un seguro de hogar no es péliza: es proteccion de tu territorio.

¢Vendes software de gestion? No digas “automatiza procesos”, di “recupera el control
de tu empresa mientras duermes”. ¢Zapatos? No son tacones de 10 cm, son “tu pase VIP
a sentirte imbatible en la reunién de las 9". El cédigo manda, la caracteristica sélo
justifica.

¢Como usar la TA para disparar cédigos reptilianos?

La inteligencia artificial no es un atajo. Es un acelerador si sabes qué pedirle. Y lo que
tienes que pedirle no son frases bonitas, sino mensajes que golpeen el cerebro
correcto.
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Aqui tienes la tabla que deberias tener pegada al monitor.

% cODIGO

¢>  EJEMPLO DE
MENSAJE

@3 PROMPT PARA CHATGPT

ANARQUIA

"Rompe las reglas del
marketing tradicional.”
(Consultoria)

"Actua
neuroventas. Genera 3 frases para
[producto] que
convenciones del sector, usando un

como un experto en
rompan

tono desafiante.”

FELICIDAD

"Empieza tu dia con el
aroma que te devuelve la
sonrisa.” (Café premium)

“Crea 5 frases para [producto] que
vinculen su uso con momentos de
evitando

alegria inmediata,

clichés.”

CONTROL
SEGURIDAD

"Tu negocio estable,
incluso cuando todo se
tambalea."  (Software

financiero)

‘Genera 4 propuestas de valor
para [producto] que transmitan
seguridad, control y estabilidad
frente a riesgos."”

DOMINACION
PODER

"Herramientas para los
que mandan.” (CRM
empresarial)

"Redacta 3
[producto] que
cliente como lider o referente en

esléganes  para

posicionen al

su industria.”

REPRODUCCION
ATRACTIVO

"Viste para atraer lo
que te mereces." (Ropa
profesional)

"Crea frases que conecten [producto]
con atractivo social o profesional, sin
sonar obvio ni cursi.”

PLACER

"El spa que cabe en tu
rutina." (Crema facial)

"Propdn beneficios sensoriales de
[producto] 'y
argumentos de venta emocional.”

conviértelos en

TRASCENDENCIA

"Deja una huella
imborrable en tu
sector.” (Marca

personal / mentorias)

"Desarrolla 3  frases para
[producto] que apelen a dejar
legado, impacto o memoria en su

entorno.”
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UNION DE TRIBU “Unete a los que estdn | “Genera frases que posicionen
cambiando las reglas." | [producto] como puerta de entrada
(Comunidad) a una comunidad exclusiva o
movimiento social.”

EXPLORACION / | "Descubre lo que otros | "Crea 4 analogias que relacionen el

MOVIMIENTO ni se atreven a mirar." [ uso de [producto] con explorar
(Formacién avanzada) nuevos territorios o romper
rutinas.”

Los codigos reptilianos no son casillas aisladas. Los mejores mensajes combinan 2 o
incluso 3 cédigos a la vez, como un DJ que mezcla beats para que la pista no pare.

Ejemplo 1:

“Unete a los lideres que controlan el juego.”
— Tribu + Dominacién + Control
Ejemplo 2:

“Descubre el placer de romper las reglas.”
— Exploracion + Anarquia + Placer

Regla de oro:

e Empieza entrenando con 1 cédigo (la tabla).

e Cuando lo domines, combina sin miedo en el ejercicio para multiplicar el impacto.

Si usas 3 codigos, elige uno como protagonista, y que los otros dos refuercen. El
reptiliano no necesita poesia: necesita un estimulo principal claro... y un par de cémplices
que le hagan decir “esto es para mi”.

Si leiste hasta aqui sin ganas de hackear a tu competencia, revisa el pulso. Lo que viene es
un entrenamiento de fuerzas especiales para tu copy.

@ EJERCICIO PRACTICO: ROBA, REESCRIBE Y REINVENTA.

Este no es un ejercicio normal. Es un asalto emocional en toda regla. Vas a desmontar el
mensaje de tu competencia, reescribir con un cédigo mds potente y comprobar cudl
activa mds instinto.

PASO 1 - ELIGE A QUIEN VAS A "HACKEAR"

Selecciona un producto o servicio que tU vendes. Ahora mira uno de tu competencia
directa.
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e (Qué estdn diciendo?
e ¢Cémo lo estdn diciendo?

e (Qué cédigo reptiliano estdn activando?

Ejemplo:
Competidor: "Lidera con datos, transforma tu industria.”
Cédigo detectado: Dominacion / Poder.

PASO 2 - CONTRAGOLPEA CON OTRO CODIGO

Ahora reescribe tu propuesta usando un cédigo diferente. El objetivo no es parecer
“mejor", sino emocionalmente mas inteligente.

Ejemplo (contragolpe desde la "Tribu"):
“Unete a los que estdn cambiando las reglas con datos reales."

PASO 3 - AFINA TU MENSAJE CON AYUDA DE CHAT GPT.

Si no sabes cdmo afilar ese mensaje o quieres comprobar si tu cédigo realmente dispara
deseo, usar esta ayuda con ChatGPT. Aqui van los pasos, listos para copiar y pegar:

% 3.1- DETECTA EL CODIGO EMOCIONAL DE TU PRODUCTO.

Prompt para Chat GPT:

"Actla como un consultor en neuroventas. Analiza el siguiente producto o
servicio: [DESCRIPCIONY]. Segin la teoria de los cédigos reptilianos (placer,
seguridad, estatus, tribu, exploracion, etc.), dime cudles son los tres cédigos
emocionales que mejor conectan con un comprador. Explicalo brevemente y
ordénalos por impacto.”

{74 Te dard 3 cédigos con justificacién. Asi sabrds por dénde empezar a escribir.
% 3.2 - GENERA FRASES BASADAS EN EL CODIGO.
Prompt para Chat GPT:

“Eres un copywriter especializado en neuroventas. Tu misién es crear frases
de venta para un producto que apela al cédigo [CONTROL / PLACER /
DOMINACION, etc.]. El producto es: [DESCRIPCIéN]. Quiero 5 frases
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breves, visuales, y emocionalmente potentes. Evita lugares comunes y frases
Y 9 Y
genéricas. El tono debe ser [directo / inspirador / provocador].”

{74 Tendrds varias opciones que puedes ajustar al canal que uses (landing, email, redes).
% 3.3- TESTEA EL IMPACTO COMO CLIENTE
Prompt para Chat GPT:

"Simula que eres el cliente ideal para este producto: [breve perfil del
cliente]. Vas a leer dos frases. Quiero que elijas cudl de las dos te hace
sentir que este producto es para ti, y por qué.

Frase 1: ..

Frase 2:".

Tu respuesta debe ser emocional, no racional.”

{74 Asi sabrds cudl de tus versiones genera mds conexiéh emocional.
% 3.4 - ADAPTA TU MENSAJE A DIFERENTES FORMATOS
Prompt para Chat GPT:

"Convierte esta frase de venta: '[FRASE] en los siguientes formatos
adaptados al codigo reptiliano [X]:

a) Un asunto de email (curioso y directo)

b) Una llamada a la accion para una web (clara y emocional)

¢) Un eslogan de 5 palabras

d) Un guién de 20 segundos para un Reel o TikTok que conecte con ese
codigo.”

{74 Con esto lo puedes usar en toda tu comunicacién sin perder coherencia emocional.
% 3.5 - MEJORA TU PROPIO COPY
Prompt para Chat GPT:

“"Esta es una frase de venta que quiero mejorar: [TU FRASE]. Usa el cédigo
reptiliano [X]y reescribela en 3 versiones:

1. Una versién mds emocional.
2. Una mds visual.
3. Una con urgencia.

Evita frases de catdlogo. Haz que se note que va al instinto."
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{74 Si ya tenias algo escrito, esto lo convierte en dinamita emocional.

PASO 4 - TESTEA EN VIDA REAL
Ahora que tienes tu frase reescrita con un nuevo cédigo... técala en directo.

Muestra las dos versiones (la tuya y la del competidor) a minimo 3 personas reales. ¥ no
les preguntes “¢cudl te gusta mds?", porque eso ho sirve hi para elegir pizza.

Hazles estas fres preguntas:

1. “¢Qué sentiste al leer esta opcion?”
(Queremos emocion. Si dice 'interesante’, es un no disfrazado.)

2. "¢Te verias usando esto en algin momento real de necesidad?”
(Ejemplo: antes de una reunion, cuando estds agobiado, al buscar soluciones
urgentes.)

3. “¢Cudl de las dos te hace imaginar algo?”
(Si no activa la visualizacién, el cédigo falld.)

Y un bonus para ti:

<« Observa mds que escuchas.
Si frunce el cefio, pone cara de "ahd” o suelta un "mmmm"... ahi esta.
Si asiente sin alma o dice “estd bien"... esa frase no muerde. Reescribe.

CHECKLIST ANTES DE PUBLICAR

Antes de lanzar tu mensaje al mundo, respira hondo y pasa este filtro.
Si fallas en mds de una... mejor reescribe. No dispares con balas de fogueo.

.4 ¢Estoy activando al menos un cédigo reptiliano?

4 ¢Evité tecnicismos, excusas légicas o frases que huelen a catdlogo?

4 ¢Mi mensaje despierta deseo, urgencia, proteccién o pertenencia en menos de 10
segundos?

4 ¢El formato que uso (email, anuncio, web, reel) potencia el cédigo?

4 ¢Puedo leerlo en alto sin parecer un anuncio de teletienda?

4 ¢Evité caer en el “efecto arroz con cosas"? (Mezclar 3 cddigos sin un foco claro =
mensaje confuso).

Si marcas las cinco, estds listo para provocar descargas quimicas en el cerebro que
compra.
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No vendas con “frases bonitas”. Vende con intencion, emocion y gatillos.

Y si no sabes cémo escribirlo.. haz que la TA se convierta en tu mejor aliado.
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COMO CREAR VALOR REAL: MAS ALLA DEL PRODUCTO.

Deja de reciclar ideas. Si no mejoras vidas, te conviertes en el cartel que nadie mira,
en el folleto que se queda en el buzdn, tu mensaje no deja huella. ¥ eso, en este
mercado, es muerte lenta. Tu oferta sin valor real es como un cinturén sin pantalones.

Innovacion o extincion. Cada vez que sacas un producto, afinas una oferta o lanzas un
email, preglntate: ¢he ajustado algo que mejore la vida del cliente.. o he puesto el
mismo jamon con otro envase?. Si la respuesta es lo segundo, estds frito.

Y si todavia no lo tienes claro, pasa tu propuesta por este escdner de tres rayos X:

- ¢Qué dolor concreto alivio?
- ¢Qué placer incremento?
- ¢Qué le doy que antes no tenia?

Si no puedes responder en diez segundos, el cliente tampoco podrd.

Y si después de lanzar tu propuesta todo lo que recoges son negativas, entonces toca
remangarse, estudia los rechazos y vuelve con lo Unico que realmente convierte: un
andlisis de verdad. Aplica lo que llamo el test de los cuatro ‘noes":

¢Qué dije exactamente?

¢En qué momento se desconectaron?
- ¢Qué emocidn crei activar y cudl activé en realidad?

¢Qué voy a cambiar mafiana?

Ese ciclo —pregunta, ajusta y lanza de nuevo— es lo que separa a los vendedores que
improvisan del que disefia con bisturi emocional. No se trata de creatividad vacia. Se
trata de pulir hasta que algo haga clic en el cerebro de quien compra.

Te pongo un caso real de una empresa con la que trabajé: vendian un software
de automatizacion y se comieron cuatro "noes" seguidos. Analizamos las
conversaciones y descubrimos que no estaban vendiendo control, como creian, sino
que lo que el cliente percibia era miedo a perder el control si el sistema fallaba.
Reescribimos el mensaje enfocdndose en “recupera el control de tu empresa en
piloto automdtico”. En 7 dias, cerraron 3 ventas que antes parecian imposibles. ¢La
diferencia? Detectamos el codigo emocional que estaban activando mal.. y lo
corregimos.

Piensa en esto: muchos vendedores funcionan como si trabajaran en un McDonald 's.
Esta empresa da un guién a sus trabajadores con las frases exactas para responder
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dudas frecuentes o quejas comunes. Todo va bien mientras el cliente dice lo que estd
previsto. Pero el dia que el comprador dice algo que no estd en el manual, el empleado
mira el librito, entra en pdnico... y sale a buscar al encargado como si hubiese una fuga
de gas.

Esto es lo que pasa cuando tu venta estd encorsetada en frases muertas. En
cambio, ¢qué pasa cuando das principios, no guiones?

En Starbucks te dan solo un principio: “Sé el mejor vecino del barrio.” Y ese principio
vale mds que mil guiones. Porque cuando la app falla o el cliente tiene una alergia que
nadie contempld, el barista no entra en modo robot. Improvisa, conecta, soluciona.
Eso es lo que tU necesitas: principios sélidos y discurso flexible.

Y no es que suene bonito, es que estd demostrado. Las técnicas que estds aprendiendo
aqui no son humo de gurdy, son ciencia con nombre y apellidos. Estudios, resonancias,
métricas. Por ejemplo, Nielsen (2016) revelé que los anuncios que activan emociones
tienen un 23 % mads de recuerdo que los racionales. Amazon, durante una campafia
Prime Day, estimulé la anticipacion (dopamina pura) y aumenté sus ventas un 60 %
respecto al afio anterior. Asi que no lo olvides: la corteza racional oye datos, pero es
el reptiliano el que saca la tarjeta.

Y si quieres que saque la tarjeta en diferentes paises, mejor empieza a ajustar tu
mensaje al contexto. Porque ho es lo mismo vender en Espafia que en México o Alemania.

¢Un ejemplo? Si usas el cédigo control, en Espaiia puedes decir: "Evita sorpresas en tu
factura con un sistema que cumpla al sequndo.” En México, el mismo mensaje se adapta
mejor con un tono mds cercano: “Mantén tu negocio bajo tu mando sin complicaciones,
todo desde tu celular.” Y si vas a India, el cédigo de estatus funciona mejor si hablas
de superacion social y progreso familiar. En Alemania, en cambio, lo que manda es
eficiencia, tecnologia y precision. Adaptar un mensaje al acento mental de cada
cultura no es detalle, es supervivencia.

Y aln mds importante que el contexto... es el simbolo que proyectas.

Porque las cosas ho valen por lo que son, sino por lo que significan. Un reloj no es sélo
engranajes. Es un emblema de estatus, de poder, de éxito. Cuando identificas ese
simbolo en tu producto, el precio deja de ser un nimero y se convierte en una sefial.

Por eso Apple no vende aluminio y chips: vende el pasaporte a una identidad creativa.
Por eso una cdpsula de omega-3 para estudiantes no deberia decir "1000 mg de EPA y
DHA". Deberia decir: "La cdpsula que convierte tu sesion de estudio en una sala VIP
de concentracion.”
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Porque lo que compra el cerebro no es un dato técnico: es la sensacion de sacar
matricula sin quemarse las pestafias.

Grdbate esto con fuego:

Precio bajo no significa venta segura. Al contrario, puede ser un disparo en el pie que
te convierta en sospechoso. Un producto que vale demasiado poco genera una pregunta
automdtica: “¢Y si no es tan bueno como parece?”

Mira Tkea: no es el mds barato del mercado, y aun asi se percibe como una opcion
economica. ¢Por qué? Porque ha vendido la sensacion de "pago lo justo y disefio mi
espacio a mi medida”, no el simple ahorro. No te dicen "te lo regalamos”. Te dicen:
“esto tiene un precio razonable, lo personalizas td, y parece que has hecho una compra
inteligente”. No venden muebles. Venden control, creatividad y economia emocional.
Esa percepcidn lo cambia todo. El cliente no siente que ahorra... siente que decide.

Y cuando alguien decide desde la emocidn, lo hace como cuando entra en un Starbucks.
No entra solo por el café: entra por el aroma, por la iluminacion, por el ritual social de
pedir "lo de siempre” con su nombre mal escrito. Eso no se copia con descuentos.

Eso se crea disefiando experiencias sensoriales, simbélicas y repetibles que conecten
con el deseo de pertenecer y el placer del ritual. Y ahora que lo sabes, no hay excusa
para volver a lanzar productos planos como folletos de supermercado.

Hazte estas preguntas antes de salir al mercado:

("4 ¢Resuelves un dolor o amplificar un placer?

4 ¢Entregas algo que el cliente pueda sentir en menos de 10 segundos?

.4 ¢Puedes explicarlo sin tecnicismos en una linea?

4 ¢Tu propuesta sobreviviria en otro idioma o cultura con un ajuste minimo?

Cuando marques los cuatro "si”, no estds vendiendo un producto. Estas ofreciendo una
transformacion. Y eso, amigo, es el Unico valor real que no se puede falsificar.
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ERRORES CLASICOS DEL EMPRESARIO TRADICIONAL.

Hay algo peor que no formarse: formarse con métodos momificados. Los capacitadores
desactualizados repiten mantras mecdnicos que convierten a los vendedores en robots
de sonrisa fija. Resultado: discursos clonicos y clientes vacunados contra la
persuasion.

¢Qué me motivé a escribir esto? Quiero que trabajes menos y vendas mds. Que
despliegues tu potencial con neurociencia aplicada: menos desgaste, mds resultados.

El gran fallo de muchos, incluidos mentores, es que se obsesionan con qué deciry como
decirlo, como si recitar un guion fuera suficiente. Aqui lo hacemos al revés: primero
entendemos por qué una frase funciona —qué botdn cerebral activa— y luego la
adaptas a tu estilo.

El loro repite: nosotros interpretamos.

Principio clave: El éxito no estd en memorizar un script, sino en saber por qué lo dices y
cudndo. Las ventas tradicionales aconsejan disparar todo el catdlogo a ver si algo se

pega.

Error: el reptiliano (la parte del cerebro que solo quiere sobrevivir) odia la sobrecarga.

En neuroventas mandas pocas frases, pero con metralla emocional (mensajes cortos
que activan reacciones bioldgicas, no racionales). Dos o tres impactos bien dirigidos
valen mds que treinta caracteristicas en rdfaga. Sefiala lo correcto y calla: la mente
completa el resto.

Y cuando recibes un "no”, no es un fracaso, es una pista para hacer lo que casi nadie
hace en serio: afinar.

éDonde se perdié la atencion?
¢Qué sensacion generé?
¢Qué codigo reptiliano crei pulsar y fallé?

Ese microandlisis constante es la verdadera innovacién: ajustar actitud y mensaje
hasta que el cliente perciba valor auténtico.

¢No sabes por donde empezar? Aqui va un mini radar para revisar tu discurso sin
anestesia:

e (Usaste mds de 3 caracteristicas téchicas seguidas?
¢~ Probablemente saturaste al reptiliano. Redlcelas a una o dos con impacto
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emocional.

e (El cliente se imaginé usando tu solucién?
<~ Si no visualiza, no hay dopamina. Le diste datos, no deseo.

e ¢Validaste su dolor... 0 solo soltaste beneficios?
<~ Si no se sintié comprendido, no hay serotonina. Solo rechazo educado.

No se trata de decir mds, sino de decir mejor. Y para eso, la emocion manda, pero la
precision remata.
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NEUROTRANSMISORES EN ACCION.

Antes de meternos en sinapsis y quimica, aclaremos qué ensefia realmente la
neuroventa:

e Cémo funciona la mente humana y su proceso de decisién de compra.

e Cdémo le gusta «escuchar» la mente: lenguaje sensorial, metdforas y ritmo.

e Cdémo ajustar el discurso a hombres y mujeres sin caer en clichés baratos.

e Como reescribir percepciones ya formadas y desarmar objeciones de precio.
e Cémo involucrar varios sentidos para que la experiencia se grabe a fuego.

e Qué palabras gatillo activan la compra instintiva.

Pero antes, grabemos un dato en la corteza: el 85% de las decisiones de compra son
inconscientes (Kahneman, 2011). Solo el 15 % ocurre en modo racional y, aun asi, la
razon se limita a justificar lo que el instinto y la emocion ya acordaron. ¢Vendes
software, casas o control de plagas? Da igual: el impulso es emocional; el discurso
racional es simplemente la coartada social que verbalizamos después. (Este fenomeno lo
describic Kahneman como la diferencia entre el Sistema 1 —rdpido, automadtico,
emocional— y el Sistema 2 —lento, racional, justificador. Y si, el primero decide antes
de que te des cuenta).

Por eso un discurso con cien especificaciones técnicas rara vez convence; lo que vende
es la emocién que provocas —incluso cuando tu argumento parece ldgico. ¢Cudntas veces
has comprado algo y luego te has preguntado «épor qué lo hice?»? Exacto: tu reptiliano
firmo el contrato antes de que tu heocértex encontrard el boligrafo.

Y si el valor esta claro pero no conecta, a veces el problema no es el qué, sino el
donde y el como lo cuentas. Aqui es donde entra en escena la bioquimica que lo
respalda.

Noradrenalina - la sirena de emergencia

Se dispara con la novedad y la sorpresa. Es tu gancho de atencién. Basta un titular
rompedor o un demo inesperado para que el cerebro pase a modo «ipilash». Pista: no
confundas novedad con complejidad; si arrancas con un grdfico imposible perderds
credibilidad.

Como provocarla sin fatigar al cliente

e Lanza un dato contraintuitivo («<El 70 % de... y nadie lo cuenta»).
e Muestra un antes/después visual.
e Utiliza contraste (silencio — impacto sonoro breve).
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Dopamina - la moneda del placer anticipado

Aparece cuando el cliente imagina la recompensa. No le vendas un mavil con litio y
procesador; véndele la videollamada diaria con sus nietos. Ese cuadro mental libera
dopamina y convierte la especificacion fria en deseo caliente.

Checklist dopaminérgico

e Resalta el beneficio personal y concreto.
e Hazle sentir Unico («Edicion que solo reciben los primeros 100»).
e Refuerza la identidad del comprador ("Esto es para lideres que...").

Acetilcolina - aprendizaje y protagonismo

El cerebro adora conectar puntos por si mismo. Deja espacio para que pregunte, explore
y obtenga minivictorias durante la interaccién. Cada respuesta clara refuerza su
sensacién de control y ancla la informacidn. (Este neurotransmisor esta vinculado al foco
y la capacidad de aprendizaje. Usarlo bien convierte la venta en un proceso de
autodescubrimiento.)

Como activarla

e Pregunta antes de soltar datos.
e Entrega demos interactivas.
e TInvita a que explique con sus palabras lo que ha entendido.

Serotonina - bienestar y conexion social

Se eleva cuando el comprador se siente escuchado y valorado. Aqui entran en juego las
neuronas espejo: sincroniza postura y gestos, valida emociones y crea un micro-vinculo
de confianza.

Frases como: “entiendo por qué eso te frustra” o "yo en tu lugar también dudaria”
validan la emocién sin sonar a manual de empatia.

Ahi es donde se libera la serotonina... y con ella, la confianza.
Secuencia de alto impacto (combina los cuatro)

1. Novedad empatica — abre con un dato sorpresa que refleje su problema
(noradrenalina).

2. Proyeccion de recompensa — pinta la vida tras la compra (dopamina).

3. Espacio para jugar — deja que pregunte y descubra (acetilcolina).

4. Escucha y validacion — refleja sus emociones y muestra sensibilidad al dolor
(serotonina).
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Nota sobre el dolor: Quitar un dolor fideliza mds que sumar placer. Un fallo, una
mala experiencia o una duda sin respuesta es tu oportunidad para brillar:
convierte el problema en un marco donde tu solucion parece un alivio inmediato.

Domina esta quimica y podrds mover la conversacién del «cudnto cuesta» al «écomo lo
consigo ya?». Tu mision es orquestar la sinfonia: sorpresa — deseo — participacion —
conexién. El "si" llega como remate légico, aunque el camino haya sido puramente
emocional.

La neuroventa no va de repetir formulas vacias. Va de entender cémo reacciona el
cerebro y disefiar el mensaje para generar una respuesta emocional (y biolégica) real.
Y para eso, Chat GPT puede ser tu aliado silencioso. Aqui tienes prompts disefiados
para activar, con intencidn, los neurotransmisores mds poderosos de la decision de
compra:

O NORADRENALINA — Sorpresa, atencion, alerta

# Prompt para Chat GPT:

"Genera 5 frases de apertura para [producto/servicio] que sorprendan al
lector con un dato poco conocido o una contradiccién del mercado. El tono
debe ser directo y contraintuitivo. Ejemplo: 'El 70% de los negocios
fracasan por esta razén, y no es la que imaginas.”

{4 Por qué funciona: Empieza fuerte, rompe la expectativa y pone el cerebro en estado
de alerta.

DOPAMINA — Deseo, anticipacion, recompensa
# Prompt para Chat GPT:

"Dame 3 beneficios emocionales de usar [producto/servicio], centrados en el
'yo futuro' del cliente. Evita ftecnicismos y conecta con la identidad, logro o
estatus. Ejemplo: 'Pasards de apagar fuegos a liderar con visién."

("4 Por qué funciona: Hace que el cliente se visualice como ganador antes de comprar.

) ACETILCOLINA — Curiosidad, aprendizaje, protagonismo

# Prompt para Chat GPT:
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"Genera 5 preguntas abiertas que pueda usar un vendedor para que el
cliente descubra, por si solo, que necesita [producto/servicio]. Evita
preguntas cerradas. Ejemplo: '¢Qué cambiaria si tus clientes encontraran
una alternativa que soluciona esto en la mitad de tiempo?"

{4 Por qué funciona: Transforma el discurso en un viaje de descubrimiento.

@ SEROTONINA — Confianza, validacién, conexién social
# Prompt para Chat GPT:

“"Escribe 3 frases que validen el dolor o la frustracion del cliente de forma
empdtica pero creible. Evita clichés (‘entiendo tu dolor'). Ejemplo: 'Sé lo que
cuesta ver como otros venden mds con la mitad de esfuerzo. Y no, no es que

m

U lo estés haciendo mal... solo estds vendiendo con el mapa equivocado.
"4 Por qué funciona: Genera identificacién emocional sin sonar a manual barato.

Estos prompts no son plantillas universales. Usalos para encontrar tu voz, adaptar el
tono a tu cliente real, y probar qué activa mds quimica cerebral (y mds ventas).
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VENDER SIN VENDER.

La mente se atrinchera cuando huele el tipico discurso: “el mejor SUV porque ahorra un
15 %...". En cuanto disparas tecnicismos, el cerebro cierra la puerta. ¢Solucion? Afloja la
urgencia y ponte a escuchar. Hoy se vende mds compartiendo que presionando: hablar de
deportes, preguntar por el negocio del cliente, contar un chiste que relaje el ambiente.
Cuando la conversacidn fluye sin agenda oculta, la resistencia baja y el «si» se vuelve
posibilidad.

Piensa en el tio de la inmobiliaria que insiste en “el metro cuadrado mds barato” y “las
mejores calidades de construccion”. El cerebro desconecta; la emocién no vibra. No
vendas la vivienda, vende el ritual del primer café en esa terraza. No vendas las
calidades, vende la tranquilidad de la zona con la que puedes ir con tus hijos al parque.

Y todo esto que estds leyendo no es casual. Si el capitulo anterior te ensefié cémo
activar neurotransmisores como la dopamina, la acetilcolina o la serotonina, este es el
terreno donde lo aplicas sin que se note. Cada metdfora, cada pausa bien colocada, cada
historia cotidiana dispara quimica real. Aqui es donde los disparos emocionales
reemplazan a los argumentos vacios.

Cuando dejas al cliente hablar el 70%, su serotonina (bienestar social y validacion)
se dispara. Cuando proyectas una vida mejor, la dopamina (anticipacion de
recompensa) entra en juego. Y cuando usas escasez real, activas la noradrenalina
(urgencia bioldgica).

Escucha activa — minado de oro emocional

Deja que el prospecto hable un 70 %.

Detecta el cddigo reptiliano dominante (proteccion, estatus, placer).
Devuélvelo en forma de visién: «Imagina llegar a casay..».

Cuatro preguntas poderosas bastan para extraer las motivaciones ocultas.

¢~ Aqui tienes dos para empezar:

e (Qué perderias si esto sigue igual dentro de seis meses?

e <¢Como seria tu dia ideal si este problema desapareciera?

Cada vez que haces esto, liberas acetilcolina, porque el cerebro ama sentirse
protagonista de su propio descubrimiento. No vendes: guias hacia la conclusién.
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Acciones concretas para guiar el proceso de venta

Atencion sin sobrecarga - Abre con algo conocido y visual, nada de jerga galdctica.
Afiade una pizca de misterio: «En un minuto te ensefio la funcion que cambia el juego».

Interés dtil - Aterriza rdpido cémo le sirve: «Con esto ganas una hora al dia..».

Deseo visceral - Pinta la vida con el problema resuelto: «Imagina cerrar el portdtil a las
17 h sin remordimientos».

Cierre sin paja - Pocas palabras y una llamada a la accién clara. Mucha informacion
abruma; selecciénala como si fuera municién cara.

Escasez real - Deja claro que la oportunidad se esfuma: «Quedan 12 licencias esta
semana y ho habrd mds hasta el trimestre que viene». Eso no es presién: es
neuroquimica. El reptiliano odia perder oportunidades y la noradrenalina lo empuja a
actuar.

Tono de colega - Habla como quien aconseja a un amigo, no como quien recita un speech
de teletienda.

Pon su imaginacion a trabajar: «Este altavoz no es solo sonido; es tu nuevo cine de
domingo». Menos especificaciones, mds peliculas mentales.

Y hablando de peliculas mentales, pocas cosas activan tanto al reptiliano como una buena
historia.

No hace falta que inventes fdbulas. Las historias venden porque permiten que el cliente
se vea a si mismo sin que lo sefiales. Cuando cuentas lo que vivié otro, o t mismo—con su
miedo, su error, su alivio al resolverlo— no estds informando: estds proyectando.

Tu prospecto no escucha, se ve reflejado. Y ahi es donde el "si" empieza a formarse
antes de que termines la frase.

Recuerda: los temores son dinamita; dsalos bien y dinamita las objeciones.

Si quieres que una historia no solo suene bien, sino que dispare la neuroquimica real,
esta tabla es una guia. Cada tipo de historia activa un cédigo reptiliano distinto y
provoca uha reaccién emocional concreta.
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Caodigo Neurotransmisor Tipo de historia que Resultado
Reptiliano Dominante mejor lo activa emocional
generado
Anarquia Noradrenalina Historia de ruptura con | Euforia, rebelidn,
lo establecido energia
Felicidad Dopamina Historia de momentos Sonrisa,
simples que provocan satisfaccion
alegria instantdnea
Control / Serotonina Historia de caos Tranquilidad,
Seguridad resuelto, orden confianza
restablecido
Dominacion / Dopamina + Historia de alguien que Oragullo,
Poder Adrenalina pasa de invisible a empoderamiento
referente
Reproduccion / Dopamina + Historia de validacién | Deseo, admiracion
Atractivo Oxitocina social o atraccién
inesperada
Placer Dopamina + Historia sensorial: Antojo, relajacién
Endorfinas sabores, tacto, musica
Trascendencia Dopamina + Historia de legado, de Inspiracion,
Serotonina alguien que impacta mds propdsito
alla de si mismo
Union de tribu Oxitocina + Historia de comunidad, Confianza,
Serotonina apoyo mutuo, conexion
pertenencia
Exploracion / Noradrenalina + Historia de Curiosidad,
Movimiento Dopamina descubrimiento, viaje, motivacion
primer paso

Con esta tabla como mapa, puedes construir historias que impactan directamente en el
cerebro emocional del cliente. Pero si no sabes por dénde empezar, aqui tienes un
prompt para que Chat GPT te ayude:
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“Actua como un copywriter experto en neuroventas. Quiero que me escribas una
historia breve (100-120 palabras) que active el cdodigo reptiliano de [elige uno:
Anarquia, Felicidad, Control, etc.]. El objetivo es vender [producto o servicio]. La
historia debe tener: 1) un momento de tension o deseo, 2) una pequefia
transformacion, y 3) un cierre emocional. Termina con una frase como: "Esto no es
[producto], es [beneficio emocional que representa el cédigo activado]"”.

& Ejemplo:

Producto: servicio de coaching vocal.

Cédigo: Control / Seguridad

Frase final: Esto no es una clase de canto. Es el instante exacto en el que tu voz deja de
temblar... y empieza a dejar huella en quien te escucha."
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EL PROCESO DE DECISION. LOS 3 ESCENARIOS EMOCIONALES.

Cuando ya activaste el reptil con el cddigo correcto, ain falta el momento de la eleccion
consciente. La mente odia quedarse con una sola opcién y se bloquea si le das un catdlogo
infinito. ¢La dosis perfecta? Tres escenarios, siempre emocionales.

Escenario A - Seguro y familiar
El minimo indispensable que quita dolor sin riesgo. Ej.: «Plan Bdsico: tu web deja de
caerse»,

Escenario B - Oportunidad aspiracional
El que cumple la necesidad y afiade un plus de estatus o placer. Ej.: «Plan Pro: tu web
vuela y ademds escala en Google».

Escenario C - Sofiar a lo grande
El todo incluido que hace al cliente imaginar la version 10X de si mismo. Ej.: «Plan Elite:
tu web, SEO y un equipo atento 24/7 mientras i duermes».

¢Por qué tres?
Dos son pocas: parece un dilema binario y crea sospecha.
Cuatro o mds confunden y disparan la pardlisis por andlisis.

Con tres, el reptil compara rdpido, el limbico evalta el placer y el neocdrtex siente que
decide con légica —spoiler: ya estaba decidido.

# Y no es solo psicologia, es bioquimica cerebral en accion:

Tu estrategia: disefia los tres paquetes para que el 70 % de las ventas caiga en el centro
(Escenario B). El bdsico justifica el precio, el premium sube la percepcién de valor, y el
cliente se auto-convence de que el medio es la eleccién “inteligente”. Le vendiste la
emocion, le hiciste creer que fue razén.

Y no es una cifra aleatoria: empresas como Apple, Netflix o Adobe usan este enfoque en
sus precios porque estudios de comportamiento (como los publicados en The Journal of
Marketing) confirman que entre el 60% y el 70% de los consumidores eligen la
opcion intermedia cuando se presentan tres. Suficiente ldgica para el neocértex,
suficiente impulso para el repfiliano.

¢Quieres aplicar esto ahora mismo con ayuda de IA?
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Aqui tienes un prompt disefiado para crear tus tres opciones emocionales de venta de
forma estratégica:

Actlda como un experto en pricing emocional y neuroventas. Genera tres opciones
de oferta para [tu producto o servicio] siguiendo el modelo de los tres escenarios.
Cada una debe incluir: 1) un nombre con carga emocional, 2) un beneficio
dominante (alivio o deseo), y 3) una frase de cierre que active el cddigo reptiliano
[elige uno: Control, Estatus, Placer, etc.].

«* Ejemplo: servicio de asistencia personal para padres primerizos

~ Codigo Reptiliano: Control / Seguridad
<~ El reptil busca proteccién para la tribu — en este caso, su bebé.

¢ Bdsico: Plan “Primeros Pasos”
Tienes un pediatra en el bolsillo: acceso rdpido a respuestas médicas fiables sin
colapsar en Google.

¢ Pro: Plan “"Modo Calma”
Tu bebé duerme, tu también. Acceso 24/7 a expertos en suefio infantil, lactancia
y alimentacion. Sin estrés, sin dudas.

+ Elite: Plan “Escudo Familiar”

Coaching  personal, seguimiento nutricional, pediatria preventiva 'y
acompafiamiento emocional. Cada decision con respaldo. Cada noche con
tranquilidad.

. Frase de cierre: Esto no es un plan de seguridad. Es tu botdn de "dormir tranquilo”
hecho servicio.
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LA NEUROCIENCIA APLICADA A LAS VENTAS Y AL MARKETING: CIENCIA
REAL, NO HUMO.

Preguntas tipicas: «{De verdad la neurociencia pinta algo en mi tienda online?» —Si.
«¢Sirve si solo soy dependiente de un comercio?» —También. «¢Y si soy técnico B2B que
vende a ofras empresas?» —Sobre todo.

La neurociencia aplicada no es un adorno académico: es la traduccién de hallazgos de
laboratorio a tdcticas de campo. Su objetivo es convertir la experiencia de compra en
algo tan satisfactorio que el cliente quiera repetir—y contarle al mundo por qué.

Si tu marketing solo le habla a la ldgica... le estds hablando al publico equivocado.

Emprendedor freelance — Usa los cédigos reptilianos para destacar en un océano de
propuestas clénicas.

Dependiente de tienda fisica — Ajusta iluminacidn, musica y storytelling para guiar al
cliente por un recorrido emocional que tfermine en la caja con una sonrisa.

Técnico comercial B2B — Sustituye specs interminables por casos de uso que activen
dopamina (“imagina tu planta produciendo 12 % mds sin horas extra”).

El ndcleo es siempre el mismo: hablarle al cerebro que decide antes de que la boca diga
“lo quiero”. No necesita frucos de feria; necesita que entiendas sus prioridades
bioldgicas: seguridad, estatus, placer, eficiencia.

2 ¢(Ejemplo menos obvio?
Una panaderia de barrio disparé sus ventas un 30 % al hornear bizcocho casero a las 8
de la tarde. No fue casualidad: buscaban activar la nostalgia olfativa del cliente al salir
de frabajar. El olor — activa la memoria — dispara serotonina — impulsa la compra.

Por qué las técnicas clasicas de ventas y marketing fallan

e No son cientificas — Ignoran 20 afios de hallazgos sobre como decide el cerebro.

e Demasiado predecibles — Los clientes ya reconocen los trucos estdndar y
levantan defensas.

e Promesas irreales — Muchos cursos venden resultados sin esfuerzo e inflan
expectativas.
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e Disefiadas para otra época — Nacieron en economias de crecimiento, cuando el
mercado escuchaba; hoy el ruido es ensordecedor.

Por qué las técnicas de neuroventas funcionan

e Relacidn genuina — Aprendes a conectar con el potencial cliente en el nivel donde
se toman las decisiones.

e Ventaja competitiva — Al dominar los gatillos neuronales compites con
estrategia, no con descuentos.

e Habilidades comerciales 360° — Desarrollas la capacidad de construir y nutrir
relaciones comerciales duraderas, no cerrar una venta aislada.

Necesitas métodos que estimulen el subconsciente y adapten el mensaje al contexto
real de competencia brutal.
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CONFIANZA, MOTIVACION Y MENTALIDAD: EL VENDEDOR TAMBIEN TIENE
CEREBRO.

Antes de convencer a nadie necesitas convencer a la dnica persona que te acompaiia
24/7: t4. Y aqui aparece un principio tan simple que muchos lo esquivan: si no declaras
que quieres ganar dinero —y cudnto— tu cerebro no moverd un dedo extra para
conseguirlo.

Piensa en los que dicen «con 3.000€ al mes me apafio». Resultado: facturan
2800-3000%.. y se estancan. El reptiliano detecta que la necesidad estd cubierta y
activa el modo ahorro de energia. Cuando la lavadora se estropea y necesitan 600 € mds,
mdgicamente buscan clientes nuevos. No es casualidad: el objetivo redefine la urgencia.

Asi que escribe la cifra, créetela y repitela. Tu cerebro ajustard el foco y
comportamiento hasta alcanzarla. Luego subela; la zona de confort es un traje que se
encoge si no lo estiras.

Hazlo facil, hazlo visual

Escribela en un post-it. Léela en voz alta cada mafiana. Y afiade debajo tres razones por
las que la mereces. Recuérdale a tu cerebro, todos los dias, para qué trabaja. Esto no es
misticismo: es neuroplasticidad en accion.

¢Te cuesta imaginar que funcione? Segun la teoria de la autodeterminacion (Deci &
Ryan, 1985), cuando defines una meta clara y vinculada a tus valores, activas fu
motivacidn intrinseca y reprogramas tu conducta sin forzarla.

Tu opinion sobre lo que vendes se filtra en cada gesto
Cuando el vendedor no estd convencido de su oferta suceden tres fugas letales:

e Memoria floja — olvida beneficios clave y confunde datos.
e Atencion dispersa — pierde sefiales del cliente y falla en personalizar.

e Lenguaje no verbal de mentira — micro-gestos que huelen a duda y restan
confianza.

¢Ejemplos? Brazos cruzados. Sonrisas forzadas. Evitar la mirada mientras hablas. Tu
cuerpo ho sabe mentir, y el cliente no necesita razonar por qué no confia en ti...
simplemente lo siente.
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Ademds, la venta se vuelve mds estresante y agotadora. Moraleja: alinea tu creencia
interna antes de abrir la boca; tu cuerpo ya esta hablando por ti.

¢Como saber si tus creencias te estan saboteando?

Aqui tienes un prompt para ayudarte a descubrirlo con Chat GPT: "Actida como un coach
en neuroventas. Quiero que me hagas 3 preguntas para identificar si mi mentalidad me
estd frenando en ventas. Quiero revisar mis creencias limitantes sobre dinero,
confianza y lo que vendo. Sé directo.”
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COMO CREAR CONFIANZA Y CREDIBILIDAD REAL EN EL PROCESO DE
COMPRA.

Olvida los piropos de catdlogo («Qué despacho tan luminoso..»). El cliente ha escuchado
mil y ya viene vacunado. La confianza —de la que sella contratos— se fabrica asi:

1. Historias espejo

Cuenta casos en los que el prospecto pueda verse reflejado: «Maria, fotdgrafa
freelance, tenia el mismo caos de agenda..». Cuando el cerebro detecta similitud, baja el
escudo. Historias negativas despiertan la atencién; el giro positivo invita a avanzar.

¢~ éNo sabes por donde empezar? Usa este prompt de IA:

"Actla como un copywriter. Crea una historia espejo para [producto] que muestre cémo
un cliente pasé de [problema concreto] a [resultado emocionalmente satisfactorio]. Usa
un tono realista, sin exageraciones.”

2. Regla E-P-C-P

e Entusiasmo genuino (se contagia mds rdpido que cualquier virus).
e Puntualidad quirdrgica (respeta su tiempo y refuerzas fiabilidad).
e Cordialidad sin baba (respeto + calidez).

e Profesionalidad en cada detalle (docs claros, follow-ups precisos).

Cada uno de estos gestos libera pequefias dosis de serotonina y oxitocina: los
neurotransmisores de la confianza.

3. La historia de tu marca como ancla emocional

La lealtad nace cuando el cliente siente que tu marca forma parte de su propia pelicula.
Cuenta por qué existes, el desencanto que te hizo reinventar el sector, la victoria
arrancada a pulmén. Esa narrativa despierta neuronas espejo y hace que el prospecto se
vea denftro.

Tip extra: si detectas incongruencias en lo que el cliente dice (microgestos que delatan
objeciones silenciosas), vuelve a los motivos de compra que tu historia cubre y
refuérzalos. (Ejemplo de micro-gestos: mirada esquiva al hablar de precio, cambio de
postura al mencionar tiempos de entrega, brazos cruzados tras mostrar objeciones...)
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4. Involucra desde el minuto 1

Haz que toque, pruebe, navegue. El cerebro confia en lo que experimenta con sus propios
sentidos. Mientras interactuda, aprovecha para narrar la filosofia y el «por qué» de tu
empresa: haces que el cliente se sienta parte del backstage.

5. Prueba social sin fanfarrias

Testimonios concretos > elogios genéricos. «Duplicamos leads en 6 semanas» pesa mds
que «iExcelente serviciol». Afiade logotipos de prensa o eventos relevantes donde tu
marca haya aparecido: refuerza autoridad sin presumir.

s® (Cémo conseguir testimonios que si sirven?
Hazle estas 4 preguntas a fu cliente (puedes enviarlas por WhatsApp o email):

1. ¢Qué problema tenias antes de contratarnos?
2. ¢Qué fue lo que mds te gusté del proceso?
3. ¢Qué ha cambiado en tu dia a dia desde entonces?

4. ¢Recomendarias esto a alguien como 1U? ¢Por qué?

Dato util: El 637% de los consumidores confia mds en marcas con testimonios especificos
que con valoraciones genéricas (Forbes, 2022).

6. Garantia post-venta visible

Deja clarisimo que seguirds alli tras la firma. Un mail directo, un chat dedicado o un
ndmero de asistencia 24/7.
El reptil ama la sensacién de «si algo falla, me cubren».

7. Vende para cubrir una necesidad, no para inflar tu ego

Preglntate en cada frase: «¢Esto aporta o solo adorna?». Cuando el cliente percibe que
su problema es tu norte, la barrera de desconfianza se derrite.

Y no lo olvides: La coherencia es tu péliza de confianza. Cada punto de contacto debe
contar la misma historia de valor y seguridad, desde la primera llamada hasta la factura.

Si tu web promete “rapidez y agilidad”, no puedes tardar 48 horas en responder un
email. Si vendes “cercania”, tu atencién no puede sonar a bot.
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PSICOLOGIA DE LA PERSUASION: MENOS MANIPULACION, MAS CONEXION.
Como persuadir sin manipular.

Usar cédigos emocionales no es engafiar; es comunicar mejor. La manipulacién aparece
cuando prometes lo que no puedes cumplir o despiertas miedo sin ofrecer salida. Pero si
tu producto mejora la vida del cliente, activar emociones es ética pura.

Hablas al reptil, pero cumples con el neocértex. Despiertas deseo, pero entregas valor
real. Provocas decision, pero desde la coherencia.

Checklist ético

4 ¢Mi promesa refleja la realidad del producto?
"] ¢Estoy explotando un miedo sin ofrecer solucién?
4 ¢Estoy entregando valor antes de pedir algo?

Los 6 principios de persuasion de Cialdini.

1. Reciprocidad
Da antes de pedir. Valor primero = confianza automdtica. Ejemplo: Regala una
guia Util antes de solicitar el email.
Prompt de IA:
"Genera una checklist de 5 pasos para [problema del cliente] que pueda regalar
como lead magnet.”
2. Prueba social
"Si otros ya lo usan, quizd yo también deberia." Ejemplo: "Mds de 800 personas
ya lo aplican cada semana.”
Prompt de IA:
"Crea 3 frases de prueba social para [producto] usando cifras y verbos de
accion."
3. Escasez
Lo limitado activa urgencia bioldgica (noradrenalina pura). Ejemplo: “Solo 10
plazas abiertas este mes."
Prompt de IA:
"Escribe 3 frases de escasez para [producto] que activen el cédigo Control o
Placer.”
4. Autoridad
Si sabes de lo que hablas, muéstralo sin ego: genera respeto, no miedo. Ejemplo:
“"Recomendado por expertos en [industrial.”
Prompt de IA:
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"Redacta 3 frases que comuniquen autoridad sin sonar arrogante, para una marca
de [sector].”
5. Consistencia
Usa lo que ya cree tu cliente como punto de partida. Ejemplo: "Si ya te importa
cuidar tu alimentacion, esta herramienta es el siguiente paso.”
Prompt de IA:
"Crea 3 frases persuasivas que conecten el producto con creencias comunes de
tu audiencia.”
6. Simpatia
La gente compra mds a quien le cae bien. No seas un robot con sonrisa de
catdlogo. Ejemplo: Usa un tono conversacional, natural, que conecte.
Prompt de IA:
"Redacta 3 frases para redes sociales que transmitan cercania sin parecer
forzadas."

EL FINAL DEL MODULO, EL PRINCIPIO DE VENDER CON INSTINTO.

Si has llegado hasta aqui, ya lo sabes: esto no ha sido un curso. Ha sido una
reprogramacién. Has dejado de disparar argumentos al aire y has empezado a colocar
cada palabra como un bisturi. Has dejado de vender con la lengua... para vender con el
cerebro. Y no cualquier cerebro: el que decide antes de que la razon llegue a la reunién.

¢Y ahora qué?

Ahora viene lo salvaje. Porque esto solo ha sido el primer golpe en la mesa. Muy pronto
hablaremos de cémo encontrar al cliente que ya te estd buscando sin saberlo. De cémo
espiar a tu competencia hasta que te construya la oferta sin saberlo. De cémo crear
una propuesta tan irresistible que al leerla su cerebro diga "si" antes de que ti abras la
boca. De como disefiar mensajes, anuncios, landings y discursos que no se lean... sino que
se sientan.

En el préximo mdédulo aprenderds a construir tu cliente ideal, identificar sus verdaderos
cédigos emocionales, y transformar esa informacién en anuncios, emails y llamadas que
vendan sin parecerlo.

Porque el que domina la atencidn, no vende mds. Gobierna mds. Y lo que viene no es mds
teoria. Es neurociencia de campo. Es copy sin filtros. Es persuasién entrenada para
convertir..

2025. Doblezero Agency 37



Dier
p? CURSTLLO PARA (ISTILLOS 1

¢Quieres acceso anticipado al médulo 2? Enviame wun email a
info@doblezeroagency.com con el cambio mds brutal que has hecho gracias a este
mddulo. Los que entren en la lista VIP, lo recibirdn antes que nadie.

Si este primer modulo te ha volado un fusible... prepdrate. Lo que viene es directamente
cable nuevo.
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MANUAL DE COMBATE: EL CHECKLIST DEL VENDEDOR NEURO-DOTADO.

No mds PDFs olvidados en una carpeta. Este es tu mapa. Tu plan. Tu guia de
accion rapida.

Has aprendido a activar el cerebro que compra, no con frases bonitas, sino con ciencia
real. Pero si no sabes por donde empezar, puedes perderte entre tanta teoria.

Aqui tienes el resumen definitivo: lo que hay que hacer, en el orden correcto. Un
disparo. El primer paso para vender con instinto, coherencia y precision.

1.Cambia el chip. No estds aqui para convencer, estds aqui para despertar deseo.
Vendes con neurociencia, no con frases de catdlogo.

2.Conoce los 3 cerebros. Reptiliano (instinto), Limbico (emocion), Neocértex
(justificacién). Tu mensaje debe pasar por los tres, en ese orden.

3.Activa un cédigo reptiliano. Elige cudl conecta con tu producto:

e (¢Proteccidn? ¢Placer? ¢Estatus? ¢ Tribu? ¢ Trascendencia?
(Usa la tabla de cédigos del médulo si dudas).

4.Véndelo sin que se note. No expliques caracteristicas. Cuenta cémo mejora su vida.
(Ejemplo: "No es una crema, es tu spa portdtil diario”).

5.Haz que lo imaginen. Tu cliente compra con imdgenes mentales.
Frases como: "Imagina que llegas a casa y.." — abren puertas quimicas.

6.Escucha activa. TU hablas un 30%, él un 70%. Detecta su codigo dominante.
Devuélvelo en forma de visién emocional.

7.Construye tu historia espejo. Usa historias reales (o reales en apariencia) donde el
cliente se vea reflejado. El "eso me pasa a mi" es mds persuasivo que cualquier
argumento técnico.
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8.Disefia tus 3 escenarios de precio.

e Badsico = seguridad.
e Medio = placer + ldgica.

e Premium = suefio + urgencia.
El 70 % elegird el del medio si lo presentas bien.

9.Valida su dolor. No huyas del problema: ndombralo. Abrdzalo. Muestra que lo
entiendes mejor que él. Solo asi confiard.

10.Persuade sin manipular.

e No prometas lo que no entregas.
e No despiertes miedo sin solucion.

e Habla al reptil, pero cumple con el neocértex.

11 Haz que te recuerde. Usa metdforas, pausas, humor. Tu mensaje tiene que
"sentirse”, no solo entenderse.

12.No lo olvides: ti también tienes cerebro. Si no te crees lo que vendes, el cuerpo
lo delata. Visualiza tu objetivo diario, entrena tu discurso y repitelo hasta que suene
como nacido de ti.
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ZONA DE FUEGO: EJERCICIOS PARA VENDER.
TODOS LOS EJERCICIOS DEL MODULO (RESUMIDOS Y LISTOS PARA HACER)

1. ROBA, REESCRIBE Y REINVENTA
o Hackea el mensaje de un competidor.
o Detecta el cédigo reptiliano que usa.
o Reescribe desde otro cédigo mds potente.
o Compara cudl conecta mejor.
2. AFINA TU COPY CON CHAT GPT
o Usa los prompts para detectar tu cédigo emocional.
o Genera frases especificas segun el cddigo.
o Testéalas como si fueras el cliente.
o Addptalas a diferentes formatos (asunto, eslogan, guién, etc.).
3. REESCRIBE TU MENSAJE DE VALOR
o ¢Qué dolor concreto alivias?
o ¢Qué placer incrementas?
o ¢Qué le das que antes no tenia?
4. TEST DE LOS 4 NOES
o Recoge 4 negativas reales.

o Andliza: ¢qué dijiste?, ¢ddnde se perdid la atencion?, ¢qué emocion creias
activar y cudl activaste?
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o Ajusta tu discurso y vuelve al campo.
5. CREA TU HISTORIA CON IMPACTO EMOCIONAL
o Elige un cddigo reptiliano (usa la tabla).
o Escribe una historia breve que dispare ese cddigo.
o Usa el prompt del mddulo si necesitas ayuda.
6. DISENA TUS 3 ESCENARIOS DE VENTA

o Escenario A: bdsico y seguro.

o Escenario B: deseable y légico (el que mds venderads).

o Escenario C: premium y aspiracional.
o Afade una frase final con gancho quimico.
7. CONSTRUYE TU HISTORIA ESPEJO
o Caso real o ficticio, pero con emocién auténtica.
o Muestra el antes/caos — el después/alivio.
o Haz que el cliente se vea ahi sin que lo hombres.

8. CHECK DE COHERENCIA COMERCIAL

o ¢Tuweb, redes y WhatsApps cuentan la misma historia?

o ¢Tudiscurso refleja el valor que prometes?
o ¢Tulenguaje no verbal dice lo mismo que tu copy?

9. VISUALIZA TU OBJETIVO DE VENTAS
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o Define tu cifra ideal. Escribela.
o Visualizala cada mafiana.

o Repite tu "por qué" en voz alta: que tu cerebro lo grabe antes que tu
cuenta bancaria.

10. ALINEA TU IDENTIDAD COMO VENDEDOR
e (Tecrees lo que vendes?
e (Sientes que estds resolviendo un problema real?

e (Graba tu discurso. Esclchalo. ¢ Transmitirias confianza si fueras tu el cliente?
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