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Introducción

Lo que debes saber antes de empezar a leer
Siempre me he considerado una persona práctica y, por eso, desde el momento 
en el que me planteé escribir este libro, tuve claro el objetivo. Quería que fuese 
una guía que pudiera servir para desarrollar una estrategia de marketing efectiva 
y, por supuesto, centrada en el consumidor. 

No quiero que este libro acabe siendo un adorno en tu estantería. Quiero que lo 
subrayes, que marques las cosas que consideres importantes y que escribas sobre 
él si es necesario, aunque acabe destrozado. También quiero que me preguntes 
las dudas que te surjan tras leerlo, si es lo que te nace de dentro. Para ello, puedes 
ponerte en contacto conmigo a través de mis redes sociales o mi página web. 

En definitiva, quiero que hagas lo que te apetezca hacer con él, porque eso sig-
nificaría que he conseguido mi propósito: que este libro te resulte de verdadera 
utilidad y despierte tu curiosidad.

Este libro esconde más cosas 
de las que crees
Si has leído mi anterior libro o me sigues en redes sociales, sabrás que soy una 
gran amante de las imágenes. Me encanta ejemplificar todo tipo de procesos y 
detalles con ayuda de infografías u otro tipo de creatividades, así que, como puedes 
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imaginarte, en este libro vas a poder encontrar muchos ejemplos visuales que 
tienen por objetivo ayudarte a entender mejor todos los conceptos que vamos 
planteando.

No obstante, esta no es la única sorpresa que te espera a lo largo de las páginas. 
Con este libro he querido crear una experiencia más inmersiva y, precisamente por 
eso, tiene su propia banda sonora. Sí, has leído bien. Este libro viene acompañado 
de música.

Al principio de cada uno de los capítulos encontrarás una pequeña frase que corres-
ponde a una canción que se relaciona con el tema a tratar. Y todas estas canciones 
componen una playlist que encontrarás en un código QR en el último capítulo de 
este libro. Eso sí, si quieres concentrarte bien en la lectura, te recomiendo que la 
escuches al finalizar el mismo.

Pero, como sabes, para crear una experiencia inmersiva es necesario algo más 
que música y texto. Por eso, en el último capítulo de este libro, vas a encontrar 
enlaces a vídeos de mi canal de YouTube en los cuales profundizaremos en algunas 
temáticas y también tendrás acceso a las plantillas de ejercicios que vamos a ver 
a lo largo de los distintos capítulos (tanto dentro del libro como en formato PDF).

Todo esto es para ti, como consumidor 
y como profesional
Si te paras a pensarlo durante un momento, tú eres el verdadero protagonista de 
este libro, no solo como profesional que busca entender mejor a sus clientes, sino 
también como consumidor. Por eso, muchas cosas de las cuales vamos a hablar 
seguramente resuenen contigo y te recuerden situaciones que has vivido o vives 
en tu día a día.

A través de estas páginas, vas a descubrir cómo los seres humanos tienen patrones 
comunes y entenderás cómo tus consumidores son más parecidos a ti de lo que tú 
crees. Pero también descubrirás cuál es el verdadero camino para crear contenidos 
que enamoren a tus clientes.

Solamente espero que disfrutes tanto leyendo este libro como lo he hecho yo a la 
hora de escribirlo. Y recuerda que estás a un paso de convertirte en uno de esos 
profesionales que realmente entiende lo que quieren los clientes, algo que no todo 
el mundo puede decir.
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Claves para 
usar el lenguaje 
a la hora de 
comunicarnos con 
nuestros clientes

3

La importancia de elegir las palabras 
correctas
Son las palabras, cargadas y agitadas, que tienen el poder de transformar el tiempo.

El pensamiento circular, Iván Ferreiro

El lenguaje es un proceso fundamental para los seres humanos. Nos permite 
transmitir conocimiento, estructurar pensamientos, resolver problemas y, por 
supuesto, compartir información con otras personas. Esto significa que conocer 
cómo funciona el lenguaje a nivel cerebral es de gran importancia dentro de cual-
quier estrategia que tenga por objetivo captar nuevos clientes (y mantenerlos).

De ahí que haya decidido dedicar un capítulo de este libro a hablar del lenguaje y 
de cómo elegir las palabras correctas a la hora de crear nuestros textos, grabar 
nuestros vídeos, escribir nuestras ponencias, etc. Porque las palabras tienen 
el poder de transmitir matices muy específicos, evocar emociones y construir 
relaciones, justo tres de los objetivos que debemos tener en mente a la hora de 
comunicarnos con nuestros clientes.
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Si hacemos un breve resumen de lo visto hasta ahora, podríamos concluir que 
para poder ser persuasivos necesitamos entender cómo toman decisiones las 
personas, saber qué es lo que se genera en su interior y les motiva a adquirir 
un producto. Sin embargo, no debemos olvidar que ese conocimiento solo es la 
base, encima tenemos que añadir unos buenos ingredientes y el principal es la 
comunicación eficiente.

Pero ¿en qué consiste una buena comunicación? Como nos interesa abordar 
la misma desde una perspectiva neuronal, vamos a recurrir a la programación 
neurolingüística (PNL), una disciplina que nos muestra la existencia de ciertos 
patrones de lenguaje que operan a nivel inconsciente, los cuales podemos modificar 
si empleamos las cadenas de palabras adecuadas. 

En cualquier caso, debes saber que el objetivo de este capítulo no es convertirte 
en un especialista en PNL, lo que busco es que empieces a reflexionar sobre la 
forma en la cual escribes y resuenan tus palabras, de manera que, la próxima vez 
que tengas que enfrentarte a un texto, sepas bien qué es lo que tienes que decir 
y cómo debes hacerlo.

Qué es la programación neurolingüística
El primer paso para entender cómo modificar estos patrones es entender a qué 
estamos haciendo alusión cuando hablamos de ellos. Los patrones de lenguaje son 
estructuras o estilos recurrentes que las personas emplean de forma inconsciente 
a la hora de utilizar palabras con el objetivo de comunicar ideas, reflejar su forma 
de pensar, etc. 

Lo curioso de estos patrones es que, si nos adentramos en ellos, tendremos 
la oportunidad de conocer las necesidades más profundas de la persona que 
tenemos delante y no solo eso, también podremos utilizar nuestra comunicación 
para persuadirle. Aquí es donde entra en juego, precisamente, la programación 
neurolingüística (PNL).

Pero ¿qué es realmente la PNL? Se trata de una metodología centrada en el 
desarrollo personal y la mejora de la comunicación, la cual trabaja la relación 
existente entre nuestros distintos procesos neurológicos, el lenguaje y los patrones 
comportamiento aprendidos mediante la experiencia. Puedes ver un resumen en 
la figura 3.1.

Figura 3.1. Beneficios de la programación neurolingüística.

Esta disciplina, que fue desarrollada en la década de 1970 por Richard Bandler 
y John Grinder, se basa en la premisa de que hay una conexión entre estos tres 
elementos (neuro‑lenguaje‑programación o comportamiento), la cual podemos 
trabajar de cara a mejorar nuestra eficiencia la hora de comunicarnos con otras 
personas y también para incrementar nuestra calidad de vida. Algo que, como 
puedes imaginarte, también podemos aplicar al ámbito del marketing digital.

Ventajas de aplicar la PNL 
en marketing digital
Seguro que, cuando estabas leyendo la definición de PNL, te estaban viniendo a la 
cabeza algunos de los posibles beneficios que puede tener aplicar esta disciplina. 
No obstante, para que puedas entender hasta qué punto es relevante, te dejo la 
tabla 3.1, en la cual profundizo sobre cómo utilizar la PNL en el ámbito digital, sus 
beneficios y la manera de poner en práctica estas técnicas.

NEURO LENGUAJE PROGRAMACIÓN

La programación
neurolingüística puede 
ayudarnos a:

- Conectar emocionalmente 
con los consumidores.
- Mejorar la forma en la que 
nos comunicamos con ellos.
- Generar estrategias de 
marketing más efectivas.
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Cómo crear 
contenidos 
persuasivos en 
el ámbito digital: 
email marketing 
y redes sociales

10

Lo que no te cuentan sobre la creación 
de contenidos
Comprendemos que vimos sombras, es que siempre hubo luz.

Qué casualidad, Shinova

Aunque empecé por casualidad, a día de hoy llevo más de 7 años creando contenido 
en canales como LinkedIn, Instagram o YouTube. Esto me ha permitido adquirir 
cierta notoriedad dentro de mi especialidad, conseguir un mayor número de 
clientes y conocer mejor a mi público objetivo, entre otras cosas. 

Sin embargo, aunque convertirse en creador de contenido puede tener muchas 
ventajas, conseguir que una estrategia de contenidos nos proporcione buenos 
resultados no es tan sencillo como pueda parecer a simple vista. Hay que ser 
constante, tener muy claros los objetivos que queremos conseguir y ser paciente, 
algo que no todo el mundo cumple. Por eso, he querido dedicar un capítulo a 
mostrarte lo que se oculta detrás de la creación de contenidos. 
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En las próximas páginas conoceremos la importancia de crear contenido persua-
sivo, veremos los pasos a dar a la hora de desarrollar una estrategia de este tipo y 
ahondaremos otra serie de cuestiones que debes saber antes de lanzarte a crear 
contenido en el ámbito digital. Además, este capítulo cuenta con la colaboración 
de Joan Martín y Carles Fité,1 creadores del podcast Caviar Online, quienes te 
hablarán en profundidad sobre este formato.

El papel de la atención humana 
en la creación de contenidos
Desde el inicio de este libro hemos hablado de la importancia de entender cómo 
funciona la atención humana a la hora de desarrollar una estrategia de marketing 
digital. Pero, a su vez, también hemos comentado lo difícil que puede llegar a ser 
captar esa atención dadas las limitaciones de la misma y el exceso de información 
al cual estamos sometidos en nuestro día a día.

Pero esto es algo que adquiere aún más importancia en la creación de contenidos. 
Aquí la atención humana juega un papel decisivo, ya que es el factor que utilizan 
los algoritmos de diversas redes sociales a la hora de priorizar y distribuir el con-
tenido. El funcionamiento es muy sencillo: si un vídeo capta la atención y obtiene 
muchas visualizaciones o se comparte en mayor medida, cada vez se mostrará a 
más gente y esto hará que cada vez obtenga un alcance mayor.

Por eso, podemos decir que la atención es el recurso que los creadores de contenido 
deben intentar captar y mantener a toda costa, para lo cual pueden usar una serie 
de estrategias que vamos a ver a continuación. 

Contenido centrado en captar la atención inicial
Cualquier creador de contenido que lleve tiempo ejerciendo su trabajo sabe que 
debe elaborar piezas que capten la atención rápidamente. De hecho, suele hablarse 
de la "regla de los 3 segundos", que nos dice que disponemos un lapso muy breve 
de tiempo para conseguir despertar el interés de una persona que tiene múltiples 
opciones entre las que elegir.

1.  Joan Martín y Carles Fité también tienen una agencia llamada Marficom. En el siguiente enlace 
tienes más información sobre ellos: https://i-sml.mtrbio.com/public/smartlink/marficom.

Es aquí donde factores como la estructura, el estilo, el formato y, en definitiva, 
el propio contenido tienen un papel fundamental. Veamos algunas formas de 
aplicarlo:

✔	 Titulares o imágenes atractivas: Un título bien pensado o una imagen 
llamativa pueden hacer que una persona elija ese contenido frente a otro. 
El ejemplo más claro de esto es el caso de los youtubers, quienes saben 
que la imagen que elijas como portada para tu vídeo (thumbnail) puede 
suponer la diferencia entre conseguir visitas o no. 

✔	 Formatos visuales: El uso de imágenes, gráficos o infografías en lugares 
como las redes sociales puede ayudarnos a captar la atención de manera 
casi instantánea. Doy buena fe de ello; gran parte de mi crecimiento en 
LinkedIn se debe al uso de infografías y otros formatos visuales en los 
cuales comparto contenido de valor para mi comunidad.

✔	 Contenidos novedosos: Por su parte, aquellos contenidos que resultan 
distintos, también suelen despertar un mayor interés y producen la libe-
ración de dopamina, una de las neurohormonas vinculadas con el placer. 
Eso sí, no debemos olvidar que la novedad también puede generar miedo, 
por lo que es mejor coger algo que el usuario conozca y darle un enfoque 
distinto antes que hacer algo totalmente transgresor y arriesgarse a que 
no funcione. 

Cómo retener la atención de los usuarios
Después de que el contenido capte el interés del usuario, llega una tarea realmente 
difícil, mantener esa atención hasta que visualice el contenido por completo. Aquí 
entran en juego elementos como:

✔	 Narrativas dinámicas: Crear una historia interesante y bien estructurada 
puede despertar la atención del usuario, tal y como vimos en el capítulo de 
storytelling. 

✔	 Variedad y ritmo: Incorporar diferentes elementos visuales o cambios 
en el tono de voz puede ayudarnos a evitar que el público se aburra. Esto 
es algo especialmente importante en el formato vídeo, ya que los tonos 
monótonos pueden hacer que la persona que está visualizando el contenido 
se distraiga. 



El marketing ha evolucionado mucho, pero aún sigue habiendo un ingrediente 
esencial para que esta disciplina funcione que a menudo pasamos por alto: 
el consumidor. 

Todos nuestros esfuerzos a la hora de vender productos, crear campañas 
de publicidad o desarrollar newsletters, están enfocados en persuadir al 
consumidor. Sin embargo, lo conocemos tan poco que nos limitamos a hablar 
con él de una forma superficial y comercial, lo que provoca que nuestras 
estrategias de marketing caigan en saco roto. 

Por eso, si queremos mejorar nuestros resultados y crear marcas más 
humanas, debemos comenzar a focalizarnos en lo que de verdad importa: 
los consumidores.

Este libro te va a ayudar a cumplir con esta tarea mediante el abordaje de 
distintas disciplinas indispensables para entender al ser humano como la 
psicología del consumidor, la neurociencia, el neuromarketing, el copywriting 
o la programación neurolingüística (PNL).

Vas a aprender las bases de la conducta, conocerás las mejores técnicas para 
definir a tu cliente ideal y, por supuesto, las estrategias para comunicarte con 
tus consumidores de forma más efectiva con independencia del canal que 
utilices (email marketing, publicidad, redes sociales, etc.). Pero también vas 
a encontrar ejercicios prácticos, plantillas y otra serie de recursos gratuitos 
que te ayudarán a poner en práctica todo lo aprendido y que seas capaz de 
crear una estrategia que te permita obtener los resultados que buscas para 
tu negocio aprovechando las herramientas digitales que existen, pero de una 
forma humana. 
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