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TTEMAS 

•  Comprender el cerebro humano desde un 
punto de vista de marketing  

 
•  Las 3 partes del cerebro y cómo influyen en el 

proceso de compra en el consumidor 

•  En esta década del cerebro, tenemos que 
comenzar a venderle a la mente del 
consumidor  

 
 



TTEMAS 

•  Intro 
•  Del Marketing al Neuromarketing  
•  Biometría  
•  El caso del círculo de oro  
•  Mente del consumidor y comportamiento de 

compra 
•  El modelo triuno y caso 
•  Eye Tracking experimental   
 
 
  



EEN UN MUNDO LLENO DE BIG DATA  
 

MARKETING TRADICIONAL  
 

FORMAS DE MEDIR 
 

MI OBSESIÓN 
 Y MIS DOS PASIONES 

 
VIVIMOS TIEMPOS INCREÍBLES 

 
 





CCONOCE LA MENTE DE TU 
CONSUMIDOR 

  

Un mundo en el que las emociones son parte 

estratégica de cualquier negocio 

 Marketing & Neuromarketing:  Creating 

successful business models 
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CCambio de enfoque �

BEFORE: “I have what you need” 
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PULL 
Little effort to persuade, competitors 
and inexperienced consumers.  



NOW: 
 
 

DDifferent approach�
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NNew approach�

We have to stimulate the demand of 
products to mantain our production: 
“You need what I have got” 
 
Advertising uses artificial consumer 
accelerators: fashion, obsoleteness, 
rarity… 

PUSH 
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NNUEVO PARADIGMA 

 
 
 
 
 
 
 

AANTES DE EMPEZAR 
Mk interruptivo 
 
Llegar a menos, conectar a más 
 
Consumidor más inteligente 
 
No importa quien seas ,  
si lo que compartes 
 
Saturación publicitaria,  
nativos digitalesÁ 
 
Producto. Marca. Experiencia 
 
2.0 no es una moda 
 
No conozcáis a vuestro cliente por 
 un pwp 
 
 



“Cuando todos 
los días 
escuchas 
música 
fúnebre, al 
final, te pones 
el traje negro 
de rayas y te 
metes en el 
ataúd” 
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  PROSUMER  
&  

NUEVAS GENERACIONES 





MMultitarea, 
Inteligente & 
exigente 



¿¿La generación perdida? 







DDE LAS 4 P� A LAS 4 E��



From Product to  Experience 
From Place to Everyplace 
From Price to Exchange 

From Promotion to Evangelism 



PPRODUCTO 
 

MARCA  
 

EXPERIENCIA 
 



Sorry, hablar de tu producto 
 ya no es Sexy� 



EENFOQUE 
 

Racional 
 
Emocional 
 
Mix 

Llegando al 
corazón, llegarás 
a todo el mundo 















SSTOP INTERRUPTING CONVERSATIONS 
START SHARING   - ¿QUIÉN GANA? 





CConsumidor experiencial 
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ESTÍMULO 



EMOCIÓN 



DECISIÓN 



MEMORIA - RECUERDO 



EELEGIR  
= 

 RENUNCIAR  
=  

ÉXITO 



UUSP 
 
 
TOP 3-5-7 
 
 
A VUESTRO CEREBRO NO LE 
 GUSTA LA CONFUSIÓN 
 
 
RENUNCIAR NOS LLEVA AL ÉXITO 
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¿QUÉ VENDES? 





PPERSONALIZA,  
CUSTOMIZA &  

ADAPTA 
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NNO CONOZCAS  A TU CLIENTE POR UN PPT 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DE LOS MASS MEDIA A LOS NEW MEDIA 
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La ciencia de las decisiones 
humanas (y de tus clientes) 

 
 

•  Neurométricos 
•  Biométricos 
•  Psicométricos 













55 TIPS  



55 TIPS  
1. Prosumer & nuevas generaciones  

2. De las 4Ps a las 4Es 

3.  Elegir = Renunciar = Éxito 

4.  Personaliza, Customiza & adapta 

5. Neuromarketing & start predicting   

 



55 TIPS  









WWEB 
 

MUSIC 
 

VISUAL MARKETING 
 

VIRTUAL REALITY 
 

VÍDEO 
 

PACKAGING 
 

SHOPS 
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SSTOP REACTING  
&  

START PREDICTING 
#NEUROMARKETING 

 













Decide – feel – Think  





Tu cerebro reptiliano:  
 
•  500 M de años  
•  Muy rápido 
•  Instintivo 
•  Limitado 
•  Presente 
•  Siempre encendido  
•  Egoísta (yo, yo & yo)  
•  Le gusta lo fácil 
•  Subconsciente 
•  Incontrolable  
•  Decisor 
•  No sabe hablar 



Formas de estimular el cerebro 
reptiliano  
 
•  Yo, yo & yo (Háblale de tú) 
•  Contraste (frío, calor, noche, día)  
•  Tangible, no entiende de palabras 
•  Principio y fin (U) 
•  Visual 
•   Emocional  









RROJO            BLANCO      VERDE        AZUL         NEGRO 
 
 
VERDE     ROJO    MARRÓN      BLANCO      AZUL 
 



RROJO            BLANCO      VERDE        AZUL         NEGRO 
 
 
VERDE     ROJO    MARRÓN      BLANCO      AZUL 
 









NUESTRO NUEVO CEREBRO 
 
•  Menos de 4 M años 
•  Lento 
•  Inteligente 
•  Pasado, presente & Futuro 
•  Planificar 
•  Racional 
•  Habla, pero no decide 
•  Cultura de esfuerzo 
•  Consciente 
•  Lógica 
•  Controlable 
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4. Persuasión  

The golden circle case, S. Sinek  
.  
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BBueno, 
 

Bonito  
 
 
Y  
 

Á 
 











55 TIPS  
1. Prosumer & nuevas generaciones  

2. De las 4Ps a las 4Es 

3.  Elegir = Renunciar = Éxito 

4.  Personaliza, Customiza & adapta 

5. Neuromarketing & start predicting   
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- Inquietud que activa el reptiliano 
para la supervivencia 
 
- Es una inquietud que no le deja 
avanzar 
 
 
 



 
Pain 
 
Inseguridad 
 
Ansiedad 
 
Inestabilidad 
 
Descanso  



Pains más comunes 
Energía 
Descanso 
Agua 
Protección del frío 
Seguridad  
Sentimiento de pertenencia a un grupo 
Reproducción  
Confianza 
Miedo al aislamiento 
Á 



EL MAGNETISMO DE UNA 
MARCA:  
�

� � AAmplitud del campo 
magnético: Cuántos consumidores 
y  m e r c a d o s c u b r e .  E s t á 
directamente determinado por el nº 
de pains que cubre.  
 

  La fuerza del campo 
magnético: Depende del nivel 
emocional de los pais, y cómo toque 
a nivel emocional el sistema 
límbico. Esto determinará el poder 
de atracción.  
 



DES – PA – CI – TO 
 





Decide – feel – Think  
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4. Persuasión  

The golden circle case 
NC – Expressing reasons, language.  
Limbic Syst. – No expressions. But, controling behaviour.  







pablo@pabloferreiros.com 
 

 www.pabloferreiros.com 
 
 
 
 

         
 

MMUCHAS GRACIAS! 


