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Activadores Psicologicos

(Dolor vs. Placer, Escasez, Urgencia, Confianza y mas...)
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Comenta "Activadores"

iDescarga los 7 activadores mas persuasivos
+ 1 extra casi imperceptible!

¥

Psicologia + Marketing:
El poder invisible detras de cada compra
Aplica principios de neuroventas y copywriting para

atraer, persuadir y fidelizar.
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SEGURIDAD - Reducir el riesgo percibido

E-commerce de productos fisicos:
e Incluye sellos de “Compra protegida” o “Pago 100%
seguro” cerca del boton de compra.

e Ofrece politica de devolucion clara y visible (no
escondida en el footer).

e Muestra fotos reales de clientes recibiendo o
usando el producto.

Servicios profesionales:
e Garantiza resultados medibles (“Si no obtienes X en
30 dias, te devuelvo tu inversion”).

e Usa contratos transparentes o acuerdos por fases
para disminuir el miedo a perder dinero.

e Muestra testimonios donde otros validan tu
confiabilidad.

Negocios locales:
e Carteles visibles con certificaciones o licencias en el
local.

e Muestra procesos de higiene, control o seguridad
(ideal para clinicas o restaurantes).

e Crea un “club de clientes frecuentes” con garantia
de satisfaccion.

Software, apps o nhegocios digitales:
e Ofrece prueba gratuita o demo sin tarjeta.

e Incluye casos reales de empresas que ya lo usan.

e Anhade mensajes tipo “Tu informacion esta segura
con encriptacion de nivel bancario”.

Sector B2B:
e Muestra logos de empresas que ya confiaron en ti.

e Usa garantias contractuales o fases con
entregables definidos.

e Envia informes de seguimiento y métricas

transparentes.
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Tip estratégico
Muestra evidencia visual de

cumplimiento (contratos,
resenas, fotos).

Frases tipo:

“Al igual que tu, yo también
dudaba antes de invertir...
hasta que vi resultados
reales.”




PERTENENCIA - Hacer que tu cliente sienta que forma parte de algo

E-commerce: Software o digital:
e Crea una comunidad en redes (“Clientes gue aman e Muestra el numero de usuarios activos (*“Mas de
nuestra marca’). 50.000 profesionales confian en nosotros”).
e Usa hashtags de marca (#Soy[NombreMarcal). e Anade foros, comunidades o grupos de soporte.
e Publica contenido generado por los usuarios. e Recompensa la participacion (badges, niveles).
Servicios profesionales: B2B:
e Crea un grupo privado (WhatsApp, Telegram) de e Crea redes de partners o aliados certificados.

alumnos o clientes.
e Publica testimonios colaborativos (“Juntos

e Destaca frases como “Mas de 1.000 personas logramos...”).
forman parte de nuestra comunidad de
crecimiento”. e Ofrece capacitaciones exclusivas para clientes.

e Comparte historias de éxito en primera persona.

)
Negocios locales: w
e Crea un “Club VIP" con beneficios exclusivos para Tip eStratégiCO

clientes frecuentes. ; .
Apela al sentido de tribu:
e Ofrece descuentos para “miembros”. ‘Percona i o

e Realiza eventos o dinamicas locales (torneos, catas, SEILE ©F C5i8 comi ekl

retos).

¢Listo para entrar tu
tambien?”




AUTORIDAD - Generar conflanza mostrando experiencia y respaldo

E-commerce:
e Muestra certificaciones o colaboraciones con
influencers reconocidos.

e Destaca prensa o medios donde aparecio tu
marca.

e Usa sellos “Recomendado por expertos” o “Top
ventas”.

Servicios profesionales:
e Muestra tus credenciales, formacion o premios.

e Cita medios o conferencias donde has participado.

e Publica contenido educativo gratuito (demuestra
conocimiento antes de vender).

Negocios locales:
e Exhibe reconocimientos, resenas o menciones en

prensa local.

e Usa frases tipo "Recomendado por los chefs de |a
zona'.

e Crea murales o banners con logros visibles.

Software/digital:
e Cita medios o rankings donde figura tu
herramienta.

e Crea contenido tipo “como ayudamos a X empresa
a lograr Y resultado”.

e ANnade estudios de caso con métricas reales.

B2B:
e Publica whitepapers o estudios de impacto.

e Usa frases como “Confiado por lideres del sector X".

e Presenta tu equipo técnico o consultores

destacados.
=

Tip estratégico
Demuestra que sabes de lo
qgue hablas, pero sin presumir.

“Yo también empecé sin
resultados... hasta que
aprendi de los mejores. Hoy
enseno lo mismo que me
funciond.”




DOLOR vs. PLACER — Mostrar el problema y la transformacion

E-commerce:

e “;Cansado de que tus auriculares se rompan cada
3 meses?” » muestra el dolor.

e Luego presenta la solucidon con imagenes de
placer (comodidad, durabilidad).

e Usa antes/después visuales.

Servicios profesionales:

e Empieza tus historias con la frustracion del cliente.

e Luego muestra el alivio o resultado alcanzado.
e Usa storytelling en primera persona.
Negocios locales:

e “Ya no tienes que esperar 1 hora para tu almuerzo
perfecto.”

e Contrasta incomodidad vs. experiencia positiva.

e Usa fotografias con expresion de alivio o disfrute.

Software/digital:
e Presenta el problema (tiempo, errores, caos).

e Muestra como el software simplifica la vida.

e Usa copy emocional: “De estrés a control total”.

B2B:
e “Antes nuestros procesos tardaban 5 dias... ahora 2
horas.”

e Comparte cifras concretas.

e Anade graficos de evolucion.

>
Tip estratégico

Crea identificacion inmediata:

“Yo también estaba harto de
perder tiempo... hasta que
encontré esta soluciéon.”




CONFIANZA - Transparencia y prueba social

E-commerce: Software/digital:
e Resefnas con nombre y foto real del cliente. e Opiniones verificadas (Capterra, G2).
e Mostrar pedidos reales entregados. e Casos reales en video.

e Publicar feedback incluso si no todo es perfecto. e Panel de transparencia con uptime y seguridad.

Servicios profesionales: B2B:

e Opiniones grabadas en video. e Cartas de recomendacion o referencias

verificables.
e Testimonios con nombre, cargo y empresa.

e Estudios de impacto con cifras comprobables.
e Transparencia en precios y procesos.

e Publicacion de casos donde se muestren retosy
Negocios locales: aprendizajes.

e Fotos reales del equipoy del lugar.

e Clientes recurrentes compartiendo experiencias. ‘w

o Calificaciones publicas (Google, TripAdvisor). Tip estratégico
“Al igual que tu, ellos también
dudaban... hasta que vieron
los resultados.”

Usa voz humana, no
corporativa.




ESCASEZ — Motivar accidon mostrando disponibilidad limitada

E-commerce:
e “Solo quedan 3 unidades.”

e Contadores regresivos visibles.
e Ofertas flash con tiempo limitado.

Servicios profesionales:
e “Solo acepto 5 nuevos clientes este mes.”

e “Agenda abierta hasta el domingo.”
e “Cupos limitados para el programa.”

Negocios locales:
e “Solo hoy 2x1 en almuerzos.”

e “Reservas hasta completar aforo.”

e “Menu especial disponible solo este fin de
semana.”

Software/digital:
e “Acceso beta limitado a 100 usuarios.”

e “Descuento por lanzamiento hasta manana.”
e “Cupos cerrados al llegar a X usuarios.”

B2B:
e “Solo 10 empresas podran acceder al plan piloto.”

e “Inscripcion abierta hasta el viernes.”

e “Condiciones especiales por tiempo limitado.”

>
Tip estratégico

“Yo también dejé pasar
oportunidades...

hasta que entendi que las
mejores no se repiten.”




URGENCIA -

Hacer que la accién ocurra ahora

E-commerce:
e “Solo por 24h: envio gratis.”

e “Descuento valido hasta medianoche.”
e “Hoy termina el precio especial.”

Servicios profesionales:
e “Cierre de inscripciones en 12 horas.”

e “La mentoria empieza manana.”
e “Reserva antes de las 8pm.”

Negocios locales:
e “Solo por hoy, cena con bebida gratis.”

Software/digital:
e “Oferta termina en 6 horas.”

e “Bonus disponible solo hoy.”
e “Acceso exclusivo por 24h.”

B2B:
e “Ultimo dia para unirte al proyecto.”

e “Condiciones validas hasta hoy.”

e “Reuniones solo disponibles esta semana.”

e “Promocion valida hasta agotar ingredientes.” ‘w

e “Inscripciones abiertas hasta esta noche.”

Tip estratégico
“Yo también solia pensarlo
demasiado...

hasta que aprendi que las
mejores decisiones se toman
rapido.”




El Extra Oculto: Identificacion (personas como tu ya lo usan)

@ ¢Por qué es casi imperceptible? Por eso es tan persuasivo y al
mismo tiempo dificil de
La Identificacion funciona en segundo plano en la detectar.

mente del consumidor.

Las personas toman decisiones basadas en modelos
de referencia:
e “Sjalguien como yo lo usa, también me sirve”.

e “Simisituacion es parecida a la de ese testimonio,
el producto puede resolver mi problema”.

No lo perciben como una técnica de marketing
directa, sino como un reflejo natural de pertenencia.

.Como estructurarlo
segun el tipo de negocio?

Se activa cuando el
cliente se ve reflejado en
testimonios, casos de éxito,
avatares de cliente o
storytelling con perfiles
similares al suyo.




El Extra Oculto: Identificacion (personas como tu ya lo usan)

1. E-commerce de productos fisicos (moda, 4. Software, apps o negocios
tecnologia, belleza): digitales:
e Mostrar fotos o videos de clientes reales usando el e Mostrar casos de uso

producto.

ya confiaron en esta crema’”.

e Incluir resenas segmentadas (ejemplo: “Este
vestido me salvd para un evento de oficina”).

2. Servicios profesionales (consultores, coaches,
abogados, médicos):
e Storytelling de clientes con perfiles parecidos al
target.

e Ejemplo: “Maria, emprendedora como tu, logro
duplicar sus ventas tras nuestra asesoria”.

e Testimonios en video donde el cliente diga: “Yo
estaba en tu misma situacion...”.

3. Negocios locales (restaurantes, gimnasios,
clinicas, academias):
e Usar contenido generado por clientes (UGC).

e Ejemplo: fotos de familias comiendo en el

de n

e Usar frases como: “Mujeres trabajadoras como tu

restaurante o estudiantes mostrando diplomas.

e Mensajes como: “Vecinos de tu zona ya disfrutan

segmentados: “Freelancers que
trabajan desde casa ya lo usan
para ahorrar tiempo".

Historias rapidas en reels con
usuarios “comunes”.

Crea onboarding con frases
tipo: “Personas como tu ya
lograron X en 7 dias”.

5. Sector B2B:
e Mostrar casos de éxito con

empresas del mismo tamano o
sector.

Ejemplo: “Pymes como la tuya
redujeron un 30% sus costos
con nuestra solucion”.

Establecer similitud en retos:
“Si tu empresa enfrenta estos
problemas... aqui esta la prueba
de como otras similares los
resolvieron”.

»




URGENCIA - Hacer gue la accidon ocurra ahora

Tip para estructurarlo en tu
estrategia

Define tu cliente ideal (edad, ocupacion, estilo de
vida, aspiraciones).

Recolecta casos reales que reflejen ese perfil.

Cuenta la historia en primera persona, que
empiece con:

e “Yo también estaba en..”
e “Aligual que tU, tenia este problema...”

e “Personas como yoya lo probarony..”

Muestra evidencia visual o social (resenas, fotos,
videos, estadisticas).




Los activadores
psicologicos si pueden
transformar tus
resultados,

pero requieren estrategia y coherencia.

Cuando los aplicas con intencidn, tus mensajes dejan de
pasar desapercibidos y empiezan a conectar, persuadiry
convertir.

Del simple contenido — a la accion real. 2
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