


Dios, gue Sea
batman por
Tavor._.




En el Principio...



Las preguntas esenciales

El Gran Cambio

¢,Como vender mas?
¢, Como captar nuevos clientes?

¢, Como fidelizar a nuestros clientes?



Aparece el Marketing y las Técnicas de Venta



Nos crefamos omnipotentes






....con ser un buen profesional
Nos dimos cuenta de que NO basta... ....con saber gestionar bien el negocio
....con tener el producto y precios adecuados



La Evolucion

¢, Qué debo vender?  Técnicas de venta Habitos de compra y consumo
¢, Como debo vender? ¢ Por qué nos compran? Psicologia del consumidor



Nosotros, los consumidores:

Ya no confiamos en lo que las
marcas nos dicen.

Confiamos mas en lo que nos
dicen otras personas.

Pero.......

ii Ahora también hay demasiadas
personas !!

¢, Entonces en quien podemos confiar?



Las empresas

.Sl los
consumidores
se han vuelto

Inmunes?

sque
podemos
hacer?



La Neurociencia



NeuroMarketing

* Identificar el impacto
emotivo de las
acciones.

* Predecir el
comportamiento en el
momento de la compra

« Comprendery
satisfacer las
necesidades y
expectativas de los
clientes



Cerebro de un pobre voluntario
de los afnos 40









Cifras a recordar:

Decision de Compra:
2.5 segundos
95% en el inconsciente.

Decisiones diarias

85% dependen de
nuestro subconsciente.

Conclusion:

Confiamos en
nuestros sentidos



No me entra por los 0jos,

No me huele bien

Me ha dejado mal sabor de boca
Que poco me gusta esto

Me ha tocado la china

Esto me suena bien



Llegar de
forma
rapida y
claray
ayudar a
decidir



Marketing Sensorial















Proceso de la Evolucion Darwinista




Con uno pensamos
Con otro sentimos y hos emocionamos
Con otro decidimos












* el 83% de la publicidad existente capta
solo uno de los sentidos: la vista









Algunas Cifras:

- Memorizamos 7
veces mas lo que
olemos que lo
gue vemos

- Nos Puede
Incrementar las
ventas hasta un

33% mas



NaturHouse,
Toys-R-Us,
Abercrombie & Fitch
Starbucks,
The Body Shop,
British Airways,
Disney,
Rolls Royce,
Motorola
Victoria's Secret,
Stradivarius
....etc.etc.etc.






* No solo es la
musica, su estilo y
ritmo.

* Es el volumen y
tono de voz de los
empleados.

e El aislamiento
acustico del local.

e Los tonos de
timbre del teléfono

e Los buzones de
VOZ












El Sexto Sentido









Consideren esto

e Sl todos ustedes son Buenos Profesionales
como Opticos, como gestores y
vendedores.....¢,que puede diferenciarles a los
0jos de los usuarios?

 Ustedes son su Marca y en su Optica, en el
momento de la verdad es cuando lo deben dar
todo.



Predicciones de los
Expertos

« “La publicidad en el futuro
no estara basada en el
consciente, sino en el
subconsciente.”

e “En 2020, todo el mundo
sera adicto a la
iInformacion y las
empresas tendran que
dejar de enfocarse en las
preferencias de sus
clientes y hacerlo en sus
comportamientos para
sobrevivir.”



Emocionemos a
nuestros clientes
y se convertiran
en nuestra mejor
publicidad.



Muchos Exitos
y
Bienvenidos
al
Futuro de las
Maravillas

Graclas

E. Rubio



