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Entorno, busqueda EMPLEO

* Gran Competencia.

e Dificil Diferenciacion.
e Mercado Global.

e Exceso de Informacion.

* Nuevos canales y tecnologia IT.

e Capitalismo/Talentismo.
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Soluciones y Entorno

Diferenciacion de Producto.
Aumento de Competitividad.
#Nuestromejorproducto

Herramientas distintas.
Recursos Internos - (Ayuda a diferenciarnos).

Recursos Externos - (Ayuda a poner en el
mercado).



Nuestros clientes, écomo llegar? - 1

* Empresas, Head Hunter, Entrevistadores .

* ¢Como llego a ellos? ¢COmMo me comporto?

* Las Neurociencias nos ayudan a lograr |la
diferenciacion, gracias al desarrollo que hay
en los ultimos anos del neuromarketing,

{1
™

neuroeconomia Yy neuroventas.




Nuestros clientes, écomo llegar? - 2

* Podemos aprove o 80s cerebrales, las
emociones oeriencias y astpeder influir en
esos canalés’ de venta: por. gj 0 influir en el

Istaelor para mejorar tados.

P

re

ambién se realizara dé forma un
especial, las ref ignes de las
son en baseg@iting eristicas
la comunicaciog
0 def ON unas

observadt
Importante
armas que na
nos situemos Me
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Carrera hacia el EMPLEO

* Cuerpoy Mente tandem inseparable.
* Personas cuidado integral exquisito.

e Cuidar del cuerpo, ejercicio fisico.

e Cuidar el Cerebro, EEUU., dormir 9 6 10 horas,
controlar el estrés, cuidar la alimentacion.
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Producto M/
e Construccion cerebral. ﬂ‘//‘*x

* Nos gustara segun la apreciacion que nuestro
cerebro haga de las sensaciones que provoca.

* Aspectos metaconscientes.
* Aspectos sensoriales.

* Aspectos emocionales.
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Recursos Internos | . 6

* |nteligencia Emocional.
* Confianza.
* Seguridad.
* Autoestima.
e Actitud.

e Resiliencia.
* Flexibilidad.
* Optimismo, Positividad.
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Recursos Externos

e Comunicacion no verbal.

 Escucha Activa.
* Creatividad. tm

* Imagen. ==

 Comunicacion.
* Hablar en publico, Presentaciones.
* Redes Sociales, presencia en mercado.
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Nuestro Mejor Producto

Modelo

Recursos
Internos

Puesto de

Trabajo

Experiencial
Sensorial Head Huhter
Emocional Empresas

Venta de
Servicios
Profesionales

Neuro Neuro
Comunicacion Ventas

Neuro
Marketing

ETICA Mejora

Puesto
Recursos Trabajo

Externos
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Evolucidon pensamiento y ciencia
* Cerebro derechoy cerebro izquierdo.
* Cerebro triuno.
* |Inteligencia Emocional.

e Neurociencia.

* TAC, Resonancia Magnética, Eye-Tracking.

* Neuromarketing, Neuroeconomia, Neuroventas.
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Nociones basicas Neurociencia- 1

* Neuronas, comunicacion eléctrica y quimica.

T —

* Neurotransmisores. [l B8
* Sinapsis.
* Neurogénesis.

* Neuronas espejo.
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Hormonas y Neurotrasmisores
* Endorfinas.

* *
* Serotonina. m u
 Dopamina m \ § /

e Cortisol Y >

 Adrenalina

e Oxitocina
e Testosterona

* Norepinefrina ‘ I
e Vasopresina Ay &~

i Acet”COI'na PO SN A - CORTISOL QI Eoonesin
* GABA *
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Nociones basicas Neurociencia - 2

e Sentidos.

* Toma de decisioness™

_d

« Consciente, Inconsciente. |

efn ntaM

ala)insula cerebral.

* Cerebro, corteza:
accumbe

* Sistema de recompénsa, Aversion a la pérdida.
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Sesgos toma decisiones, clientes - 1

Efecto Anclaje > depender de un rasgo
demasiado en toma de decision.

Aversion a la pérdida.

Descuento hiperbdlico > prefiere lo que llegue
antes aunque sea menor recompensa.

Sesgo de atencion > los estimulos emocionales
limitan atencion.

Efecto foco, Deformacion profesional,
Pertenencia a un grupo, preferencia ritmica, E.
primera impresion, E. contraste, S. Urgencia.



Sesgos toma decisiones, clientes - 2

Laguna de exposicion > preferir cosas -
familiares. ;
Ded

Sesgo asociacion visual > postre plato blanco
mas dulce, caja negra mas pesada.

Efecto halo modificar > percepcion a través de
una cualidad.

Efecto encuadre > segun se presente se toma
decision.



Sesgos toma de decisiones, producto - 1

* Percepcion selectiva > las ilusiones afectan.

* Efecto manada > tendencia a hacer lo que hacen
los demas.

* Sesgo punto ciego > no darse cuenta de
prejuicios.

e Sesgo de impacto, Sesgo de confirmacion, Sesgo
retrospectivo.
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Sesgos toma de decisiones, producto - 2

* Efecto Von Restorff > un individuo que destaca
O rompe normas sera mas recordado.

* Efecto percepcion ambiental > influencia
comportamiento.

e Efecto Pigmalion o placebo.
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Atraer atencion, influenciar - 1

* Miradas, hombre/mujer retina, movimiento,
colores.
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Atraer atencion, influenciar - 2

 Miedo y Urgencia.
* Punto de vista Neuroldégico:
- Neuronas espejo.
- Amigdala cerebral.
- Serotonina.
- Insula.
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Mayte Navarro Villar

Neuromarketing - 1

Experiencial: Se fundamenta en |la premisa de
gue un cliente elige un producto o servicio por
la vivencia que le ofrece antes de la compray
durante su consumo.

Enfoque en forma de consumo, holistica.
Clientes individuos racionales y emocionales.

Experiencias multlsensorlales fantasias y
emociones. P——

Involucrar al cliente.
Cliente, el centro.
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Neuromarketing - 2

* Sensorial: Herramienta que busca llegar al
subconsciente del consumidor tomando como
medio los sentidos. Marketing olfativo,
auditivo, visual, gustativo, tactil.
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Neuromarketing - 3

 Emocional, se concentra en promover
sentimientos-emociones que generen actitudes

de compra.

 Botdn de compra.
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Neurocomunicacion, PNL-1

Se traslada el aspecto subconsciente de |la
comunicacion al plano consciente para
identificar el efecto que tienen nuestras
conductas, aspecto...en interlocucion.

Recuerdo 70% se dice y discute, 90% cuando
ademas se realiza o vive.

Lenguaje mismo canal, visual, auditivo,
emocional.

Hemisferio derecho e izquierdo.




Neurocomunicacion, PNL - 2

Marca, Pepsi, Coca-Cola.

Recuerdo 7% oral, 10% leemos, 20%
escuchamos, 30%vemos.

Diseno de |la informacion adecuada a la
personalidad y necesidades del cliente.

Tipos de estimulos de manera involuntaria se
activan en cliente a través de experiencias y
valores culturales, estados de animo.



Neurocomunicacion, PNL - 3
Palabras

* Visuales: brillante, en blanco, color, tenue,
foco, graficos, iluminado, visionario, luminoso,
perspectiva, vision.

* Auditivas: discutir, argumentar, preguntar,
sordo, muy duro, armonia, melodia, resonar,
tono, balbucear, cantar, pronunciar.

emocionante, pisotear.
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Neuroventas - 1

Decision de compra 2,5sg 80/95% inconsciente.

Diferencia entre lo que decimos, hacemos y lo
gue sentimos.

Neuroplasticidad autodirigida, sinapsis.

Atencion , Emocion y Memoria.

Captar atencion y sacar informacién. ="
‘? ,‘\\Q
—

%

)

Neuronas espejo.



Neuroventas - 2
Neuronas Espejo

e Se activan tanto cuando un individuo observa a otro
realizar una accion, como cuando es el mismo el que la
ejecuta.

 Fundamental en la venta y presentaciones audiovisuales,
por internet también pasa.

 Marcas recurren a celebridades y ellos y los productos
gue promocionan actuan como espejos en los que las
personas desean reflejarse.

* Los procesos de acompasamiento del cliente son
metaconscientes, vendedor cuidara su postura y accion.

* Cuando el vendedor lidera el sistema espejo del cliente,
la venta esta asegurada.

Mayte Navarro Villar

Dra. CCEE 28



Neuroventas - 3

Sin emociones no se decide.

Inteligencia emocional en la venta.
Emociones, marcadores somaticos +, -.
Sistemas de recompensa refuerzos +,-.

Proceso informacion sentidos, recuerdos en
memoria, datos de la amigdala, hipotalamo.

Manejo de emociones, liderazgo emocional.

Diferencias hombres y mujeres.
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ETICA

* Todo el modelo es de personas y para
personas.

* La funcidn es unica y exclusivamente ayudar a
conseguir un trabajo, mejorar en el empleo o
cambiar de trabajo.

e Sisabemos cuales son nuestros sesgos y
demas errores cerebrales seremos mas
dificiles de manipular.
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