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1. CONTEXTO



EN SU MAYORÍA LAS 
DECISIONES

DE COMPRA ESTÁN OCULTAS 
15% De las decisiones son 

racionales y conscientes

85% Son motivaciones 
emocionales y 
subconscientes



La atención es la moneda del 
futuro.



¿Cómo se capta la atención?

A través de los sentidos.



MARKETING DIGITAL – 2 TIPOS DE ABORDAJES



El contexto influye en nuestras 
decisiones



DECIDE: 
BLUEPRINT 
APLICADO A 
BEHAVIORAL 
DESIGN

DEFINE EL 
PROBLEMA

EXPLORA EL 
CONTEXTO

DISEÑA LA 
INTERVENCIÓN

IMPLEMENTA LA 
SOLUCIÓN

DETERMINA EL 
IMPACTO

EVALUA LOS 
SIGUIENTES PASOS





E-Commerce en Latinoamérica 



3 países de LA figuran entre el Top 10 
de mayor crecimiento en Ventas de 
Retail Ecommerce via Móviles.



3 países de LA figuran entre el Top 5 de 
mayor crecimiento en Ventas de Retail 
Ecommerce.



Evolucionamos hacia una mezcla de 
información y entretenimiento



Tengo una necesidad ¿Qué 
productos/servicios 

tengo en el mercado?

Decido entre las 
diferentes opciones



¿Cuántos segundos  
crees que tienes  

para captar la
atención?

²De 50a 500
²milisegundos

² Según los estudios del Dr. GitteLingaard



DEBEMOS CONSIDERAR 
SESGOS Y HEURÍSTICOS



La Primacía
de las 
Asociaciones
Asocio… luego pienso





Heurístico de Disponibilidad y 
escasez

3



3

Opciones con Sugerencia a 
Descartar



Valoración 
Minuciosa



“ Corta tu propia madera y te
calentará 2 veces.”  Henry 

Ford



¿Qué debe considerar en la Comunicación?
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Una Buena Señal debe…

Cortar la 
inercia

Ser 
Prominente

Tener 
Claridad
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Identifique en su
comunicación:
Señal
Reacción
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PROPUESTA DE VALOR

¿Cuáles son las 
Oportunidades?

¿Cuáles son las 
necesidades del 
Grupo Objetivo?

¿Cuáles son sus 
Capacidades?

Propuesta de Valor Única

Clientes:
• Necesidades 

Emocionales y 
Funcionales

• Impulsores y Frenos

Empresa/Proyecto:
• Capacidades
• Fortalezas
• Valores







Hoy en día 
Podemos hacer 
que nuestra 
comunicación 
sea más efectiva.

https://brainpro.la



Es posible aplicando 
plataformas de medición, que 
nos brindan indicadores de 
diseño y atención predictiva.

https://brainpro.la



Algoritmos
Predictivos

https://brainpro.la













IMG

Estética Visual



IMG

Opacity – Mapa de Opacidad



Si queremos convecer a
alguien de probar al 
nuevo…
Debemos enfocarnos en entender sus creencias, actitudes o 
experiencias de modo que éstas le hagan desear comprar el producto.



La mente humana solo es capaz de mantener
una cosa en la conciencia al tiempo.

Seleccionamos la información de manera consciente aquella que queremos
registrar en ese momento.



Todo aquello que hagamos para favorecer que 
la gente preste atención a algo, provocará que 
esa cosa les parezca más importante de lo que 

era antes.



Nada en la vida es tan 
importante como tú crees 

que es mientras estás 
pensando en ello…

Daniel Kahneman



Escribir para Facebook 
[como hacerlo]
Siempre que sea posible 
añadir elementos “humanos”.



El Poder de los Hábitos



Modelo de  comportamiento de Fogg



Modelo CREATE 
– S. Wendel



Activadores 
Internos





Acción

Activador – Interno / Externo

Recompensa
Variable

Inversión





¡Crea Guías y Consejos!



SE NECESITA EXPLORAR Y 
DISEÑAR



El éxito de una estrategia e-commerce y de 
las ventas online, tienen que ver más con 
psicología y estrategia que con 
programación.













La comunicación y contenido trabaja 
sobre la expectativa del 
producto. El producto trabaja sobre 

la experiencia. 

Ambas pueden ser mejoradas con 

#BehavioralDesign.



¡GRACIAS!

FB: @LoreBin
Twitter:  @lorenbin

Instagram:  @lore.bin
web:  www.neuromarketing.la


