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EN SU MAYORIA LAS

DECISIONES
DE COMPRA ESTAN OCULTAS

o De las decisiones son
1 5 /o racionales y conscientes







¢CoOmo se capta la atencion?

A traves de los sentidos.
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MARKETING DIGITAL — 2 TIPOS DE ABORDAIJES

Outbound

Interrupcion

Puerta fria
Spam
Publicidad

Marketer-Centric

VS

Inbound

Permiso

7

7

SEO
Blogging
Atraccion

Customer-Centric

Inbound Outbound
N A4

Earned Media Paid Media
Comunicacion Bidireccional Comunicacion Unidireccional
Usuarios activos Usuarios pasivos
SEO Publicidad tradicional
Emailing (Tv, radio, prensa)
Blogging Banners
Social Media Ventanas y anuncios emergentes

metacom
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fluye en nuestras”
decisiones



£

DECIDE: DEFINE EL EXPLORA EL DISENA LA
BLUEPRIN PROBLEMA CONTEXTO INTERVENCION
APLICADO A
BEHAVIORAL
0

IMPLEMENTA LA DETERMINA EL EVALUA LOS
SOLUCION IMPACTO SIGUIENTES PASOS



[ NTERNET
tEN EL MUNDI
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E-Commerce en Latinoameérica

How Has the Forecast for Retail Ecommerce Sales
Growth in Latin America Changed? 2018-2022

% change

1%

T T T T T
2018 2019 2020 2021 2022
B Nov 2019 [ May2020 [ Dec 2020

Note: includes products or services ordered using the internet, regardless of the method of
payment or fulfillment; excludes travel and event tickets, payments such as bill pay, taxes or
money transfers, food services and drinking place sales, gambling and other vice goods sales
Source: eMarketer, Dec 2, 2020
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How Has the Forecast for Retail Ecommerce
Sales Growth in Latin America Changed?
2018-2022

% change

19.4%
17.6% @F
17.4%
125% —
9.4% A%
2018 2019 2020 2021 2022

B May 2021 forecast H May 2020 forecast [l Nov 2019 forecast

Note: includes products or services ordered using the internet, regardless of the
method of payment or fulfiliment, exciudes travel and event tickets, payments
such as bili poy, taxas, or money transfers, food services and drinking place sales,
gambling, and other vice goods sales

Source: eMarketer, May 2021

261674 eMarketer | Insiderintelligence com

THE24 sMarketer | Insiderinteligence cam



Top 10 Countries, Ranked by Retail Mcommerce
Sales Growth, 2021

7% change

1. Brazil 349%

3. Meaxico NT%

4, Argentina 30.6%

5. UK 28.6%

28.3%

7. Philippines 220%

8. Vietnam 2056%

9.China 194%

10, Indonesia 16.8%

18.6%

-

Note: InCiudes products or services ordered uSing e ntarne? vio mobile devices, regordiess
of the mothod of payment or fulfiliment. ncludes soles on ablets, axciudes travel and event
tickots, poyments such gs oWl poy. fees. Or morwy frorsfers. 100d services and drinking proce
SOVES, QOMBGIING. Ond OMNey VICE QOO Sl

Source: eMorkeler. Moy 2021

206117 Markater neadet intefigonie con

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



Top 5 Countries, Ranked by Retail Ecommerce
Sales Growth, 2021
% change

27.0% 26.8% 26.1% 26.0%

i i i i .
" w2 "3 54 #5

India Brazil Russia Argentina  Mexico

Note: includes products or services ardered using the internet, regardiess of the
method of payment or fulfiliment, excludes travel and event ticketls, poyments

such s bill poy. taxes, or money transfers, food services ond drinking place sales,

gambiing, and other vice goods soles
Source: eMarketer, May 2021

sMarketer  nsadernintadhgeince

3 paises de LA figuran entre el Top 5 de
mayor crecimiento en Ventas de Retail

Ecommerce.



Evolucionamos hacia una mezcla de
informacion y entretenimiento
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Decido entre las
diferentes opciones

A
D

éQue
productos/servicios
tengo en el mercado?

Tengo una necesidad



¢ Cuantos segundos
crees que tienes
para caplar la .pe..5...
atencion? $milisegundos

<> Segun los estudios del Dr. Gitte Lingaard






La Primacia

de |las
Asoclacliones

Asocio... luego pienso







Broadway Suite NY - Family Two Fabuloso E

167 comentarios

Bedroom Ubicacion ¢

NoMad, Nueva York - Mostrar en el mapa - Cerca del metro

@® iQué pena!
Se ha reservado nuestra dltima habitacién disponible en este alojamiento.

Heuristico de Disponibilidad vy
escasez



Opciones con Sugerencia a
Descartar

Agency License Unlimited Sites Single Site License

he plug 0y 3 res B or e the plugin

Get it Now for Only

$97

Add To Cart
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¢ Qué es la Carga Cognitiva?

“La cantidad de recursos
mentales que requiere la

realizacidon de una tarea.”
(O’'Donnell y Eggemeier, 1986)
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¢Qué aumenta la Carga Cognitiva?

1. Complejidad
2. Falta de claridad

3. Muchas opciones
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Una Buena Senal debe...

Tener
Claridad

Ser
Prominente

Cortar la
inercia
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ldentifique en su
comuhnicacion:
Senal

Reaccion



VERBOS DE
ACCION IMAGINA ENCONTRAR
e TU PAREJA PERFECTA
— [l DESCUBRESSIERES _/\/\‘ >
CN(;-\LgtJ!‘:I;E:lEIEL. V-
APELARALA
CURIOSIDAD /
/
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FOTO
ATRACTIVA




PROPUESTA DE VALOR Clientes:

* Necesidades
Emocionalesy
Funcionales
* Impulsoresy Frenos
éCuales son las
necesidades del

Grupo Objetivo?

¢Cudles son las
Oportunidades?

Empresa/Proyecto:
e (Capacidades

* Fortalezas
 Valores

¢Cudles son sus
Capacidades?

Propuesta de Valor Unica



FASES DE UN EMBUDO DE CONVERSION

¢ Visita nuestra wed

+ Ve publicackdn en Redes Sociales.
.bm‘m: + Busqueda en Google

¢ Articulo de nuestro blog

+ (e &0 un 2Nunoo....

e RSSO 10 MAS PONTES 0 CONTACTO:

¢+ El vizitante pasa 2 j=ad.

¢ Puede converurse en ciiente,

RS € 11205 PUNTOS BE CONTACTD

+ £l lead posa o lead cualificado,

¢ £5ta3 conmderando convertirse en chente

- ﬁuos UN CLIENTE!




79%

de los usuarios
consideran Internet
su principal fuente de
informacion




% BrainPro

Hoy en dia
Podemos hacer
gue nuestra
comunicacion
sea mas efectiva.

https://brainpro.la




St ¥y

71

Exciting

67

Clear

79

Balanced

......

##%r BrainPro

Es posible aplicando
plataformas de medicion, que
nos brindan indicadores de

y atencion predictiva.

https://brainpro.la



BrainPro

https://brainpro.la
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amo wentificar a mis clientes en linea; Guia facil

4 - e

STy

La experiencia del Cliente ycomola
friccion puede arruinarla
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@6mo identificar a mis clientes Como cnbaticios
“en linea: Guia facil Sesgos cognit'«:*
tar ireeada - mays 4 10 situaciones cotit
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*Su experwiicia
. rr'wruuv/ esa’
Laexperiendadel Clventeycémo la

friccién puede arruinarla /

Cémeo identificar a mis clientes s
en linea: Gufa facil ' sesgos cognitivdomen '
Autor Invitade - mayo 4, 2021 SlmaCIOneS COtl \
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& BrainPro STRASOLUCION ~ COMOFUNCION:  PLANES

b

Diceios ' uale mas Efectivos

IPACTAATU: " LOGRA MEJORES DISENOS CON BRAIN PRO !

OBTEN UNA PRUEBA




Estética Visual

Categorias Productos MpBter x;4le:; ~ Productos Personalizables FARM HOUSE (ontacto
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Opacity - Mapa de Opacidad




SI gueremaos 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.



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

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



mas importante



|

Daniel Kahneman

Nada en la vida es tan

portante como tu crees
gue es mientras estas
pensando en ello...



Escribir para Facebook
‘como hacerlo

Siempre que sea posible
anadir elementos “humanos”.

o Neuromarketing.la
“9‘:1.;: demarzoalas 19:13 - @

Esta década estd marcada por varios avances en la neurociencia y en el
procesamiento de informacion ;,Cudl es mas relevante?

¢Estamos en la década del cerebro o en la década de la
informacién?

Mestor Braidot dice gque estamos en la década del cerebro, pero los avances de la
tecnologia nos llevan a pensar que estamos en la década de la informacidn.

1.518 personas alcanzadas Promocionar publicacion

Me gusta ¥ Comentar Compartir Buffer E ¥
{0 Jorge Azzari, Manuel Prieto y 23 personas mas

7 veces compartido



El Poder de los Habitos

i



Modelo de comportamiento de Fogg

:Como podemos incentivar a que ocurra un
determinado comportamiento?

’@

Triggers

Motivacion

Habilidad

Nuevos habitos=Motivacién+Habilidad+Triggers




Modelo CREATE
—S. Wende|

Distractions
Doesn't Notice

Distractions

Distractions
Distractions
TIME PRESSURE Can’t Act Now

Distractions
No Urgency

)



Activadores

Internos




‘A must-read for everyone who cares
about cﬁvtng customer ongqononl

HOOKED

How to Build
Habit-Forming Products

NIR EYAL

WITH RYAN HOODVY



The Hook

Activador — Interno / Externo

Trigger AC“OH
Accion
External >
Internal
Recompensa
Variable
Inversion
Variable
Investment Reward

COPYRIGHT NIR EYAL




Example of Nir Eyal Hooked Model with Instagram loop

Trigger Action

o« [T

Notification, etc. Logging in, etc.

Posting content \/‘ Viewing content

Investment Variable reward

rocketblocks




iCrea Guias y Consejos!

IMAGINA EL HOGAR DE
TUS SUENOS CON LOS
OJOS ABIERTOS

CONSEJOS DE ARQUITECTURA & DISENO
PARA HOGARES FELICES

Dime COMO eres y te diré COMO es
la casa de tus suenos

ACCEDE DESDE AQUI Y DESCUBRELO >>







El éxito de una estrategia e-commerce y de
las ventas online, tienen que ver mas con
psicologia y estrategia que con
programacion.




El miedo de
quedarse afuera

Es la preocupacion estar perdiendo los
beneficios-olas experiencias que otras
personas estan disfrutando.

¢Como aplicar este sesgo cognitivo?
» Crea campanas con cantidad y tiempo
limitado

e Muestra la disponibilidad de stock de tus
articulos de mayor movimiento

e Haz énfasis en la conducta de visitantes
recientes.







la conducta de las personas que creen y hacen
cosas basadas unicamente en el hecho de que
otras personas lo hacen.

El efecto
arrvastre




Efectode
anclaje

Una persona se forma una
opinion usando como contexto la
primera informacion que se le
presenta.

cCoémo aplicar este sesgo cognitivo?

e Disena Iy experiencia del usuario para gue cada

o/Productos filtrados por caracteristicas en comun




Aversion a la
peérdida

Resulta curioso que los humanos
consideramos mas valioso aquello que
perdimos. El “qué hubiera pasado si...”
juega con nuestra mente y nuestras
emociones.

¢Como aplicar este sesgo cognitivo?

e Haz pruebas A/B con dos campanas para ver cual
redaccion te resulta mejor. (“Obtén 20% de descuento
solo por hoy” tiende a funcionar mejor que “Precio
normal Q100. Precio de promocion Q80")

¢ Incluye contadores para mostrar el tiempo restante para
determinada promocion.




La comunicacion y contenido trabaja

sobre la eXpectativa del
producto. El producto trabaja sobre

aexperiencia

Ambas pueden ser mejoradas con




FB: @LoreBin
Twitter: @lorenbin

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




