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INFORMACIóN  LEGAL

ebook pertenecen  sus 
respectivos dueños, y son utilizadas con el unico fin de ilustrar la 

información compartida con todos ustedes.
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Vender con el Cerebro, No Solo con el Producto.
En el mundo actual, ya no basta con ofrecer un 
buen producto. Para conectar con el cliente y 
lograr que compre, es fundamental entender
 

LA IMPORTANCIA DEL 
NEUROMARKETING

¿QuÉ ES EL NEUROMARKETING?

Ahí entra el neuromarketing, una herramienta 
poderosa que estudia cómo el cerebro responde 
a los estímulos publicitarios, colores, palabras 
y experiencias.

cómo funciona su mente.

El neuromarketing es la fusión entre la 
n e u r o c i e n c i a  y  e l  m a r k e t i n g . 

Analiza cómo los consumidores 
reaccionan de manera emocional o 
inconsciente ante ciertos estímulos: 
imágenes ,  son idos ,  pa lab ras , 
precios, olores, etc. Su objetivo 
e s  d e s p e r t a r  e m o c i o n e s  q u e 
impulsen la decisión de compra.
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1. El 95% de las decisiones de compra son 
emocionales.
 

¿POR QUÉ ES IMPORTANTE?

Aunque creemos que compramos con 
la razón, en realidad elegimos lo que nos 
hace sentir bien, seguros o especiales.

2. Ayuda a destacar en unmercado saturado.

Aunque creemos que compramos con la 
razón, en realidad elegimos lo que nos 
hace sentir bien, seguros o especiales.

3. Aumenta la efectividad de la venta.

Desde el diseño del empaque hasta el 
olor del local, todo puede ser optimizado 
para que el cliente compre más y regrese.

4. Crea conexiones profundas con el público.

Un negocio que entiende lo que su cliente 
siente, lo convierte en leal.
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CAPITULO 2
cómo Organizar tu 

Tienda para Vender Más
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La mayoría de las personas piensa 
que compra de manera lógica, pero 
en realidad, muchas decisiones de 
compra son automáticas y emocionales. 

Uno de los secretos mejor guardados por los grandes comercios 
es  dónde colocan cada producto. La ubicación no es casualidad. 
Está pensada para guiar al cerebro del cliente sin que él lo note. 

¿QuÉ DICE EL CEREBRO CUANDO 
ENTRA A UNA TIENDA?

Cuando una persona entra a un negocio, 
su cerebro empieza a buscar señales: 
colores, formas, movimiento, olores… y, 
sobre todo, comodidad visual y emocional. 
Si se siente atraída y cómoda, se queda 
más tiempo. Y si se queda más tiempo,
compra más.

El neuromarketing demuestra que  la 
forma en que presentas o ubicas tus 
productos pueden marcar una gran 
diferencia en tus ventas.

NEUROMARKETING
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5 PRINCIPIOS DE NEUROMARKETING PARA 
UBICAR PRODUCTOS Y VENDER MÁS

1. Nivel de los ojos = Nivel de ventas

Los productos que están a la altura 
de los ojos se venden más. Nuestro 
cerebro escanea primero lo que está 
al  frente y con acceso fáci l .
 

2. Primera impresión al entrar

La zona de entrada debe tener productos 
llamativos o en promoción. El cerebro 
forma una primera impresión en segundos. 
Si ve orden, color y novedad, se activa 
la curiosidad.

3. Productos pequeños cerca de la caja

Este truco es viejo, pero sigue funcionando. 
Cuando el cliente ya está listo para pagar, 
su barrera racional baja y es más probable 
que compre un “detalle extra”. Llaveros, 
lapiceros, stickers, accesorios… 
¡es el lugar perfecto!

NEUROMARKETING
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4. Zonas de "paseo lento”

Crea espacios donde el cliente tenga 
que frenar su paso: una mesa con 
productos destacados, una esquina 
decorada o una vitrina bonita. Estos 
“puntos de pausa” hacen que mire 
más y por más tiempo.

5. Agrupar productos que se complementan

El cerebro ama la lógica visual. Si juntas 
productos que tienen sentido entre sí 
(por ejemplo, una taza + un set de té + una 
tarjeta para regalar), aumentas la posibilidad 
de venta por impulso.

La ubicación de tus productos no es decoración, es estrategia.
 
El neuromarketing te enseña a diseñar espacios que conecten 
con el cerebro de tus clientes y los lleven suavemente hacia 
la decisión de compra. No necesitas tener una tienda enorme 
ni costosa, solo entender cómo piensa quien entra a tu negocio.
Porque no se trata de vender más… se trata de vender mejor.

NEUROMARKETING



CAPITULO 3
neuromarketing

olfativo:

Cómo Vender Más a traves del olfato 
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En el mundo de las ventas, cada detalle cuenta. El olor de un lugar 
puede ser tan poderoso como la imagen o el precio de un producto. 
Eso lo sabe muy bien el neuromarketing olfativo, una técnica que 
se basa en usar aromas para influir en las emociones, la memoria y
las decisiones de compra.

¿POR QUÉ EL OLFATO ES 
TAN PODEROSO EN EL MARKETING?

El olfato es el único sentido que se conecta directamente con el 
sistema límbico, la parte del cerebro donde se procesan las 
emociones y los recuerdos. Por eso, un aroma agradable puede:

Despertar una emoción positiva.

Hacer que una persona recuerde tu tienda o 
producto.

Generar más permanencia dentro del negocio.

Aumentar el deseo de compra, sin que la 
persona se dé cuenta.

NEUROMARKETING
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BENEFICIOS DIRECTOS 
DEL MARKETING OLFATIVO

Aumenta el tiempo de permanencia del cliente 
en el local.

Mejora la percepción de calidad del producto.

Genera una experiencia memorable.

Estimula compras por impulso sin esfuerzo extra.

El neuromarketing olfativo no se ve, pero se siente. Y en un mundo 
donde los clientes quieren vivir experiencias, el aroma puede 
convertirse en tu mejor vendedor silencioso. Si haces que tu tienda 
“ h u e l a  b i e n ” ,  t a m b i é n  h a r á s  q u e  h u e l a  a  é x i t o .

Porque cuando un lugar huele bonito, el recuerdo es más fuerte.
Y las ventas también.

NEUROMARKETING
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CÓMO APLICAR EL NEUROMARKETING 
OLFATIVO EN TU TIENDA

1. Elige un aroma acorde a tu marca

Si vendes artículos para mujeres mayores, 
puedes usar aromas florales, suaves, 
acogedores (como lavanda, vainilla, rosa, 
té blanco). Eso conecta con calma, elegancia 
y nostalgia.

2. Crea una identidad olfativa

Elige un aroma específico para tu tienda y 
úsalo siempre. Con el tiempo, tus clientas 
lo asociarán con tu negocio. Será tu 
“sello invisible”.

3. Aromatiza de forma sutil y constante

Usa difusores, velas o esencias, pero nunca 
en exceso. La clave es que el aroma sea notado, 
pero no invada.

NEUROMARKETING



CAPITULO 4
Neuromarketing 

y Psicología del Color

Vender Emociones a Través de los Colores
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RELACIÓN ENTRE EL NEUROMARKETING 
Y PSICOLOGÍA DEL COLOR

NEUROMARKETING

En el contexto del neuromarketing, la psicología del color es 
una herramienta clave para crear estrategias de marketing 
que conecten emocionalmente con los consumidores. 

Los colores pueden activar respuestas emocionales específicas 
en el cerebro, lo que influye en cómo las personas se sienten 
acerca de una marca o producto. 

CÓMO LOS COLORES AFECTAN 

EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA:

Primera impresión: El color es uno de los primeros elementos 
que los consumidores perciben cuando ven un producto o una 
marca. La elección del color puede influir en si el consumidor 
se siente atraído o repulsado por la marca.

Emociones y recuerdos: Los colores pueden desencadenar 
respuestas emocionales y recuerdos subconscientes que 
afectan la toma de decisiones. Por ejemplo, el verde puede 
recordar a las personas la naturaleza y hacer que se sientan 
más relajadas y abiertas a nuevas ideas.
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NEUROMARKETING

Generación de confianza: Colores como el azul o el blanco 
pueden generar una sensación de confianza y fiabilidad, lo 
cual es esencial en sectores donde la confianza es crucial 
(como bancos, salud, o tecnología).

Estimulación del comportamiento impulsivo: Colores como 
el rojo, el amarillo o el naranja pueden inducir respuestas 
más impulsivas, lo que puede ser útil para promociones 
limitadas o ventas urgentes.

EJEMPLOS DE EMPRESAS QUE UTILIZAN 

LA PSICOLOGÍA DEL COLOR EN SU MARKETING:

Coca-Cola: Usa el rojo, lo que transmite 
energía, pasión y entusiasmo. Esto conecta 
con los consumidores de forma emocional, 
lo que hace que la marca se sienta vibrante 
y atractiva.

Apple: Utiliza colores minimalistas como el 
blanco, negro y plata para transmitir lujo, 
elegancia y simplicidad, lo que refleja la 
filosofía de la marca.
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COMO INFLUYEN LOS COLORES EN
EL PROCESO DE COMPRA

NEUROMARKETING

Rojo: Se asocia con la energía, la pasión, y la urgencia. Puede 
aumentar la frecuencia cardíaca y la excitación. Es común en 
ofertas o promociones, ya que genera un sentido de urgencia.

Azul: Se percibe como un color calmante, confiable y profesional. 
Las marcas que usan azul transmiten seriedad y estabilidad. 
Es común en empresas tecnológicas y financieras.

Verde: Relacionado con la naturaleza, la salud y la tranquilidad. 
Puede evocar sensaciones de relajación. Es utilizado por marcas 
que quieren transmitir sostenibilidad o bienestar.

Amarillo: Se asocia con la felicidad, la energía y la creatividad. 
Es un color estimulante, pero si se usa en exceso, puede ser 
percibido como agresivo o cansado.

Negro: Representa lujo, sofisticación y poder. Es frecuente en 
productos de alto nivel y en marcas que buscan transmitir 
exclusividad.

Naranja: A menudo se asocia con entusiasmo, creatividad y 
optimismo. Es un color vibrante que atrae la atención y se 
utiliza para impulsar la acción.



EBOOK GRATUITO
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