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El neuromarketing y las ciencias del comportamiento son 
una de las claves más preciadas que puede tener un 
emprendedor hoy en día.
Las estrategias de marketing tradicionales ya no son 
suficientes para abrirse paso en el mercado actual.
Es necesario utilizar conocimientos de neurociencia para 
entender cómo el cerebro responde a estímulos de 
marketing y optimizar dichos estímulos para mayor 
impacto.
Al mismo tiempo, un emprendedor debe estudiar cómo 
los sesgos cognitivos, las heurísticas y el contexto social 
afectan a la toma de decisiones y comportamientos.
Pero no se trata solo de entender la teoría.
La verdadera magia ocurre cuando aplicamos estos 
conocimientos de forma práctica. Y aquí es donde la 
Inteligencia Artificial (IA) entra en juego y cambia las 
reglas.

Lo que aprenderás en esta guía

Esta guía te equipará con:
• Conceptos clave de neuromarketing y ciencias del 
comportamiento: 6 principios poderosos que todo 
emprendedor debe conocer y cómo aplicarlos para 
obtener resultados inmediatos.
• Aplicación práctica con IA: 6 prompts concretos que 
puedes usar con herramientas de IA para implementar 
técnicas de neuromarketing en tu copy, diseño y estrate-
gia hoy mismo.
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6 CONCEPTOS CLAVE DE 
NEUROMARKETING QUE TODO 
EMPRENDEDOR DEBE CONOCER

1. EFECTO DE ENCUADRE

Definición simple: La forma en que presentas una 
información influye en cómo la gente responde a ella. Es 
como elegir el marco perfecto para una foto: cambia toda 
la percepción.

Ejemplos:
• "El 90% de los clientes están satisfechos" vs "El 10% 
de los clientes están insatisfechos". Misma estadística, 
diferente reacción, ¿verdad?
• "Obtén un 50% de descuento" vs "Ahorra 50€". El 
porcentaje suele ser más atractivo, aunque el valor 
absoluto sea igual. La magia de los números.

Cómo usarlo en tu marketing:
• Encuadra tus beneficios en términos de ganancias o 
pérdidas según lo que motive más a tu audiencia. Conoce 
a tu público y dale lo que quiere ver.
• Usa porcentajes para descuentos y estadísticas 
impactantes. Los números tienen poder.
• Contrasta tu oferta con alternativas menos atractivas 
para resaltar su valor. Haz que tu propuesta brille.



2. ANCLAJE

Definición simple: La primera información que recibimos 
sobre algo influye desproporcionadamente en nuestra 
percepción de su valor. Es como lanzar un ancla: una vez 
que está en el fondo, es difícil moverse.

Ejemplos:
• Un producto a 100€ parecerá caro si lo primero que 
viste fueron opciones a 50€, pero barato si viste opciones 
a 200€ primero. Todo es relativo, ¿no?
• Si tu meta de ingresos inicialmente era 5k€/mes, una 
oportunidad de 3k€/mes parecerá menor, incluso si 
objetivamente es buena. Las expectativas lo son todo.

Cómo usarlo en tus precios:
• Muestra tu opción más cara primero, para que las 
demás parezcan razonables en comparación. Es como 
empezar con un plato fuerte.
• Ofrece una opción notoriamente cara para hacer que tu 
opción preferida parezca un gran valor. La psicología del 
contraste en acción.
• Ancla expectativas altas de valor antes de revelar el 
precio, para aumentar la disposición a pagar. Construye 
el deseo antes de hablar de dinero.
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3. AVERSIÓN A LA PÉRDIDA

Definición simple: Psicológicamente, el dolor de perder 
algo es casi dos veces más fuerte que el placer de ganar 
lo mismo. Somos criaturas de hábitos, y odiamos perder 
lo que ya tenemos.

Ejemplos:
• Más personas optarán por un examen médico si se 
enmarca como "Si no vas, podrás perder 2 años de vida" 
vs "Si vas, podrás ganar 2 años de vida". El miedo es un 
gran motivador.
• Una prueba gratuita convierte más que el descuento, 
porque las personas odian perder lo que ya tienen. Una 
vez que prueban, es difícil dejarlo ir.

Cómo usarlo en tus ofertas:
• Enfatiza lo que tu audiencia pierde al no elegirte, no solo 
lo que ganan al hacerlo. Pinta un cuadro de lo que se 
están perdiendo.
• Ofrece períodos de prueba o garantías, para que sientan 
que ya tienen tu producto y no quieran perderlo. Dales un 
sabor de lo bueno que es.
• Enmarca no elegirte como una pérdida para aumentar el 
FOMO (fear of missing out). Nadie quiere quedarse fuera.



4. EFECTO DE ARRASTRE

Definición simple: Las personas tienden a seguir las 
acciones y creencias de un grupo. Es como si tuviéramos 
un instinto de rebaño incorporado.

Ejemplos:
• Las reseñas y calificaciones influyen enormemente en 
las decisiones de compra. Si todos dicen que es bueno, 
debe serlo, ¿no?
• Los productos etiquetados como "más vendidos" 
tienden a vender aún más. El éxito atrae éxito.

Cómo usarlo en tu marketing:
• Destaca testimonios y casos de éxito prominentemente. 
Deja que tus clientes felices hablen por ti.
• Usa indicadores sociales como número de clientes o 
seguidores. Los números grandes impresionan.
• Crea una sensación de comunidad alrededor de tu 
marca. A todos nos gusta pertenecer a algo.
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5. ESCASEZ

Definición simple: Valoramos más lo que es difícil de 
obtener. Es como si nuestro cerebro dijera: "Si es escaso, 
debe ser valioso".

Ejemplos:
• Las ofertas por tiempo limitado generan urgencia y 
aumentan las ventas. El reloj corriendo nos hace actuar.
• Los productos en edición limitada se perciben como más 
valiosos. La exclusividad vende.

Cómo usarlo en tus campañas:
• Crea ofertas por tiempo limitado o con cupos limitados. 
La cuenta regresiva es poderosa.
• Resalta la exclusividad o rareza de tus productos o 
servicios. Haz que tu audiencia se sienta especial.
• Usa frases como "mientras duren las existencias" o 
"plazas limitadas". Crea ese sentido de urgencia.



6. SESGO DE CONFIRMACIÓN

Definición simple: Tendemos a buscar información que 
confirme nuestras creencias existentes y a ignorar lo que 
las contradice. Es como si tuviéramos filtros mentales. 

Ejemplos:
• Los fanáticos de una marca tienden a ignorar las 
críticas negativas sobre ella. La lealtad puede ser ciega.
• Las personas tienden a leer noticias que confirman sus 
puntos de vista políticos. Nos gusta que nos digan que 
tenemos razón.

Cómo usarlo en tu contenido:
• Identifica las creencias existentes de tu audiencia y 
refuérzalas. Habla su idioma.
• Proporciona información que respalde las decisiones de 
compra de tus clientes. Ayúdales a sentirse bien con su 
elección.
• Usa testimonios que resuenen con las expectativas de 
tu audiencia. Muestra que otros como ellos están 
satisfechos.
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APLICANDO NEUROMARKETING CON IA

Ahora que conocemos estos principios poderosos, ¿cómo 
los ponemos en práctica?
Aquí es donde la IA entra en juego.
Ten en cuenta que este tipo de prompts tácticos es mejor 
usarlos habiendo entrenado la IA previamente con 
información contextual sobre nuestro negocio.
Puedes aprender más sobre esto en nuestra guía de 
Comunicación estratégica en la era de la IA.
Dicho esto, vamos a ver cómo podemos usar prompts 
inteligentes para aplicar estos conceptos en nuestro 
marketing.

1. PROMPT PARA COPY PERSUASIVO USANDO EFECTO DE 
ENCUADRE

Plantilla de prompt:
Escribe copy persuasivo para [producto/servicio] dirigido 
a [audiencia objetivo]. Utiliza la técnica de framing para 
resaltar [beneficio clave] en términos de [ganancia/pérdi-
da]. El tono debe ser [tono deseado]. Incluye un headline, 
3 bullet points y un call-to-action. Limita el copy a 100 
palabras.

Ejemplo de input: 
Escribe copy persuasivo para un curso online de yoga 
dirigido a profesionales ocupados. Utiliza la técnica de 
framing para resaltar el beneficio de reducción de estrés 
en términos de ganancia. El tono debe ser amigable pero 
profesional. Incluye un headline, 3 bullet points y un 
call-to-action. Limita el copy a 100 palabras.



2. PROMPT PARA PRICING PAGE OPTIMIZADA CON 
ANCLAJE

Plantilla de prompt: 
Diseña una página de precios optimizada para [produc-
to/servicio]. Utiliza la técnica de anclaje para influir en la 
percepción de valor. Incluye [número] niveles de precios, 
con la opción más cara primero. Para cada nivel, 
proporciona un nombre atractivo, 3-5 beneficios clave y 
un call-to-action. Asegúrate de que la opción preferida 
parezca el mejor valor. Usa un tono [tono deseado].

Ejemplo de input: 
Diseña una página de precios optimizada para un 
software de email marketing. Utiliza la técnica de anclaje 
para influir en la percepción de valor. Incluye 3 niveles de 
precios, con la opción más cara primero. Para cada nivel, 
proporciona un nombre atractivo, 3-5 beneficios clave y 
un call-to-action. Asegúrate de que la opción preferida 
parezca el mejor valor. Usa un tono profesional pero 
amigable.

3. PROMPT PARA OFERTAS IRRESISTIBLES CON 
AVERSIÓN A LA PÉRDIDA

Plantilla de prompt: 
Crea una oferta irresistible para [producto/servicio] 
utilizando el principio de aversión a la pérdida. Resalta lo 
que el cliente potencial perderá al no actuar, no solo lo 
que ganará. Incluye un headline impactante, 3 beneficios 
en términos de pérdida potencial, un elemento de 
escasez/urgencia, y un call-to-action. Utiliza un tono 
[tono deseado]. Limita el texto a 150 palabras.
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Ejemplo de input:
Crea una oferta irresistible para una herramienta de 
investigación de palabras clave utilizando el principio de 
aversión a la pérdida. Resalta lo que el cliente potencial 
perderá al no actuar, no solo lo que ganará. Incluye un 
headline impactante, 3 beneficios en términos de pérdida 
potencial, un elemento de escasez/urgencia, y un 
call-to-action. Utiliza un tono profesional pero empático. 
Limita el texto a 150 palabras.

4. PROMPT PARA CAMPAÑA EN REDES SOCIALES 
USANDO EL EFECTO DE ARRASTRE

Plantilla de prompt: 
Diseña una campaña para redes sociales que aproveche 
el efecto de arrastre para [producto/servicio]. Incluye un 
hashtag pegadizo, 3 ideas de posts que muestren la 
popularidad del producto, una sugerencia para una 
colaboración con un influencer, y una idea para un 
desafío viral relacionado con el producto. Añade elemen-
tos visuales como contadores de usuarios o gráficos de 
crecimiento. Usa un tono [tono deseado].

Ejemplo de input: 
Diseña una campaña para redes sociales que aproveche 
el efecto de arrastre para una nueva app de meditación. 
Incluye un hashtag pegadizo, 3 ideas de posts que 
muestren la popularidad de la app, una sugerencia para 
una colaboración con un influencer, y una idea para un 
desafío viral relacionado con la app. Añade elementos 
visuales como contadores de usuarios o gráficos de 
crecimiento. Usa un tono inspirador y relajante.



5. PROMPT PARA CAMPAÑA DE LANZAMIENTO USANDO 
ESCASEZ

Plantilla de prompt: 
Diseña una campaña de lanzamiento para [producto/ser-
vicio] utilizando el principio de escasez. Incluye un 
headline atractivo, una breve descripción del producto, 
2-3 elementos que destaquen la exclusividad o limitación 
de la oferta, y un call-to-action urgente. Añade un 
contador regresivo o indicador de stock limitado. Usa un 
tono [tono deseado]. Limita el texto a 120 palabras.

Ejemplo de input: 
Diseña una campaña de lanzamiento para una colección 
de ropa sostenible utilizando el principio de escasez. 
Incluye un headline atractivo, una breve descripción del 
producto, 2-3 elementos que destaquen la exclusividad o 
limitación de la oferta, y un call-to-action urgente. Añade 
un contador regresivo o indicador de stock limitado. Usa 
un tono emocionante y eco-friendly. Limita el texto a 120 
palabras.

6. PROMPT PARA CONTENIDO DE BLOG USANDO SESGO 
DE CONFIRMACIÓN

Plantilla de prompt: 
Crea un esquema para un post de blog sobre [tema] que 
aproveche el sesgo de confirmación de [audiencia 
objetivo]. Incluye un título atractivo, una introducción que 
valide las creencias existentes de la audiencia, 3-4 
puntos principales que refuercen estas creencias, y una 
conclusión que anime a la acción. Incorpora datos o 
estadísticas que respalden los puntos clave. Usa un tono 
[tono deseado].
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Ejemplo de input: 
Crea un esquema para un post de blog sobre "por qué el 
marketing de contenidos es esencial" que aproveche el 
sesgo de confirmación de marketers digitales. Incluye un 
título atractivo, una introducción que valide las creencias 
existentes de la audiencia, 3-4 puntos principales que 
refuercen estas creencias, y una conclusión que anime a 
la acción. Incorpora datos o estadísticas que respalden 
los puntos clave. Usa un tono informativo y motivador.

Estos prompts te permiten aprovechar el poder del 
neuromarketing con solo unas pocas líneas de instruccio-
nes. ¡Es como tener un experto en marketing trabajando 
para ti 24/7! Experimenta con diferentes inputs y ajustes 
hasta que encuentres la voz adecuada para tu marca.
Y recuerda, siempre prueba y optimiza basándote en 
datos. La magia está en la iteración continua.



CONCLUSIÓN

Veamos qué hemos aprendido
• El neuromarketing y la IA son una combinación 
poderosa. No son el futuro, son el presente.
• Conocer los principios del neuromarketing (encuadre, 
anclaje, aversión a la pérdida, etc.) te da una ventaja 
competitiva real.
• La IA no sustituye tu intuición de marketing, la amplifi-
ca. Úsala para llevar tus ideas más lejos, no para 
generarlas desde cero.
• Los prompts de IA son herramientas poderosas, pero son 
solo el comienzo. La magia está en cómo los uses y 
adaptes.

Al final, se trata de esto: usa el neuromarketing y la IA 
como amplificadores de tu conocimiento sobre el 
comportamiento humano.
Comienza hoy mismo a experimentar con estos conceptos 
y herramientas. Observa, aprende e itera.
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