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ESTAMOS CIEGOS (JÜRGEN KLARIC)

  1. INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

Jürgen  Klaric,  el  máximo  exponente  del  neuromarketing,  lanza  una  advertencia

contundente a los empresarios: la mayoría de los negocios fracasan porque están 'ciegos'

ante  el  funcionamiento  real  de  la  mente  humana.  Basándose  en  años  de  investigación

científica  y  escaneo  cerebral,  Klaric  demuestra  que  el  consumidor  miente  habitualmente

(sin  saberlo)  sobre  lo  que  quiere,  y  que  el  85%  de  las  decisiones  de  compra  son

subconscientes.  Este  libro  es  una  herramienta  para  quitarse  la  venda  del  marketing

tradicional y empezar a utilizar los códigos biológicos que gobiernan nuestras decisiones.

Es el manual para dejar de adivinar y empezar a influir con precisión científica.

  2. DESGLOSE DETALLADO POR CAPÍTULOS

1.  El  Fin  de  la  Era  de  la  Intuición:  Por  qué  las  encuestas  tradicionales  y  el  marketing

clásico  ya  no  funcionan.  Klaric  explica  que  debemos  observar  la  reacción  biológica  del

cerebro, no las palabras del consumidor.

2.  Los  Códigos  Biológicos  y  la  Supervivencia:  Toda  decisión  de  compra  está  impulsada

por  necesidades  biológicas  profundas:  seguridad,  reproducción,  ahorro  de  energía  o

estatus. Aprende a identificar cuál de estos códigos activa tu servicio de Wake Up.
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3.  El  Cerebro  Reptil:  El  verdadero  tomador  de  decisiones.  Es  impulsivo,  visual  y

egocéntrico. Klaric nos enseña cómo dirigir nuestro mensaje directamente a este cerebro

para evitar que el filtro racional del cliente bloquee la venta.

4.  La Ceguera del  Precio  vs.  El  Valor:  Por  qué el  cliente  dice  que busca 'lo  más barato'

pero en realidad busca 'lo que más valor de supervivencia' le aporta. Aprende a dejar de

competir por precio para empezar a dominar por valor subconsciente.

5.  Neuro-diseño  y  Comunicación  de  Impacto:  Cómo  usar  colores,  formas  y  palabras

específicas  que  el  cerebro  procesa  de  forma  positiva.  Cada  detalle  en  tu  forma  de

presentar el portal de Wake Up cuenta para 'abrir los ojos' del cliente.

  3. CONCLUSIONES Y FILOSOFÍA DE ÉXITO

Klaric  nos  obliga  a  aceptar  una  realidad  incómoda:  no  somos  seres  racionales  que  se

emocionan, sino seres emocionales que racionalizan. Entender la mente no es una opción,

es una necesidad de supervivencia empresarial. Si logras 'ver' lo que tu cliente realmente

necesita  a  nivel  biológico,  tu  efectividad  comercial  se  multiplicará  exponencialmente.  El

éxito  en  Wake  Up  depende  de  tu  capacidad  para  dejar  de  ser  un  vendedor  ciego  y

convertirte en un asesor de la mente.
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  ESTRATEGIA APLICADA: WAKE UP SERVICIOS

No entres en la ceguera de 'ofrecer limpieza'. El cliente de Wake Up servicios no busca 'un

suelo limpio', busca 'salud para sus hijos' o 'seguridad para su inversión inmobiliaria'. Usa

el portal para aprender a detectar estos códigos biológicos. Cuando hables con un cliente,

observa su lenguaje no verbal. Si detectas miedo, atácalo con la garantía de control que

ofrece  nuestro  sistema.  Con  Wake  Up,  tienes  la  tecnología  para  ver  donde  otros  solo

adivinan.

  4. PLAN DE ACCIÓN INMEDIATO

1.  Auditoría  Neuromarketing:  Revisa  tu  discurso  de  ventas  hoy  mismo y  busca 3  puntos

donde estés hablando a la razón y cámbialos por mensajes que apunten a la emoción o al

instinto.

2. Identificación de Código: Elige a tu cliente más difícil de Wake Up y trata de identificar

cuál es su código biológico principal (¿Seguridad? ¿Estatus? ¿Libertad?).

3. Mejora Visual del Portal: Asegúrate de que las fotos que usas para tus servicios reflejen

limpieza absoluta y orden, activando el código de seguridad del cliente.

  5. KPIS Y MÉTRICAS DE CONTROL

1. Tasa de Cierre Sin Objeción de Precio.

2. Nivel de Retención de Conceptos tras una Presentación Comercial.

3. Grado de Conexión Emocional Percibida con los Prospectos.
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