[image: Formación en Neuroventas - Lakkun] “Transformá el miedo en decisión: 
Neuroventas y cerebro límbico en acción”
Valor 15 puntos
Objetivo:
Analizar y transformar miedos inconscientes del cliente relacionados con un producto o servicio real, aplicando principios del cerebro límbico y generando mensajes persuasivos que conecten emocionalmente con la decisión de compra.
Instrucciones:
1. Selecciona un producto o servicio real que ofreces o deseas ofrecer.
2. Identifica 5 miedos reales que podría tener tu cliente ideal antes de tomar la decisión de compra.
· Escribí cada miedo como si el cliente lo expresara emocionalmente (voz del cliente).

· Ejemplo: “Me da miedo gastar dinero en esto y que no funcione, no quiero sentirme frustrado.”
3. Para cada miedo:
· Explica qué lo genera emocionalmente (ejemplo: miedo al rechazo, miedo al fracaso, miedo a perder dinero, miedo al juicio de otros, etc.).

· Relaciona ese miedo con una función protectora del cerebro límbico (evitar dolor, evitar pérdida, etc.).
4. Propone una solución emocional desde tu marca, servicio o producto, que actúe como un "antídoto emocional" para aliviar ese miedo.
· Esta solución no debe ser técnica o funcional, sino comunicada con lenguaje empático y emocional.
5. Usa ChatGPT como herramienta de apoyo para redactar mejor tu propuesta o para ayudarte a pulir el lenguaje emocional. A continuación te dejo el prompt sugerido.
6. [bookmark: _GoBack]Formato: Presenta la información en una tabla o ficha, clara y profesional. Si lo deseas, podes acompañarlo con una imagen emocional (opcional).

[image: File:ChatGPT-Logo.svg - Wikimedia Commons]INSTRUCCIONES PARA USAR CHATGPT DE MANERA EFECTIVA
Antes de responder a las preguntas de la asignación seguí estos pasos para que la IA entienda quién sos, qué vendes y a quién le vendes.
PASO 1: Definí tu perfil profesional y producto
 Ingresa este prompt en ChatGPT:
Actuá como experto en neuroventas. Antes de trabajar juntos, quiero darte información sobre mí para que tus respuestas se ajusten mejor. Soy [nombre, profesión o rol de ventas], trabajo en [empresa o sector], y ofrezco [producto o servicio]. Mis clientes suelen ser [descripción general del cliente ideal].
 Ejemplo:
Soy Mariana, asesora comercial en una empresa de cosmética dermatológica. Ofrezco productos premium anti edad y mis clientes suelen ser mujeres profesionales de entre 35 y 55 años que buscan resultados visibles sin procedimientos invasivos.
PASO 2: Pedí que te ayude a construir tu Buyer Persona emocional
Ahora ingresa este prompt:
Con base en lo que te acabo de contar, ayúdame a identificar cuál es mi Buyer Persona más importante y qué características tiene desde el punto de vista emocional y conductual. Quiero centrarme en lo que activa su cerebro límbico y lo motiva a comprar.

PASO 3: Pedí apoyo para responder a las preguntas del slide
Usa este prompt para obtener respuestas profundas, usando lenguaje emocional:
*Ahora ayúdame a responder estas preguntas desde la mirada de neuroventas y cerebro límbico:
1. ¿Cuáles son los miedos que siente este Buyer Persona?
2. ¿Cuáles son sus dolores y molestias?
3. ¿Qué palabras clave representan sus motivos inconscientes de compra?
4. ¿Cuáles son las emociones que representa este posible cliente?*
Quiero que uses un lenguaje empático y orientado a las decisiones inconscientes de compra.

	Criterio de Evaluación
	Puntaje


	Identificación de tres miedos reales y expresados en voz del cliente
	4 pts.


	Análisis emocional claro y coherente del origen de cada miedo
	3 pts.


	Relación precisa entre el miedo y la función del cerebro límbico	
	3 pts.


	Propuesta emocional adecuada y empática desde su marca	
	3 pts.


	Presentación clara, bien estructurada y profesional
	2 pts.


	Total	
	15 pts.
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