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CEO de Uno Consulting Corporate y 
Co-founder de n  urologyca.

Con más de 20 años de experiencia en 
el mundo del marketing como directivo 
de diferentes empresas multinacionales. 
Ha trabajado con marcas de prestigio 
como: Cepsa, Jaguar, Air France, 
Varilux, Nikon Lenses, Financial Times, 
Logman, Penguin Books.

Experto en Marketing Lateral y 
Neuromarketing es destacado formador 
en contenidos que analizan y explican 
los comportamientos del consumidor y 
las técnicas para innovar y ser creativos 
en un entorno de alta competitividad. 

El producto ha muerto. Se ha cambiado por la vivencia que 
representa. Parece que hemos encontrado la piedra Rosetta 
que descodifica y entiende nuestras elecciones en la vida, en las 
compras… El avance en las neurociencias hace que empecemos 
a conocer mejor nuestro comportamiento y decisiones. Nos ha 
hecho ver que en ocasiones nuestras estrategias, basadas 
en estudios y encuestas, estaban equivocadas. Vemos 
que el marketing es un fracaso calculado. El imperio 
de la razón ha caído. El marketing no es si no,  
un juego de mentes. Un juego en el que las dos 
partes ganan.

Se abre un nuevo camino sin retorno. Una inmersión 
al mundo inconsciente de nuestras mentes, al mundo 
que rige nuestras actitudes, voluntades y decisiones. 
El marketing está cambiando de paradigma. Nunca 
más volveremos a ver a nuestros clientes del mismo 
modo.

A través de este seminario se desvelarán las claves que nos 
ayudarán a comprender los procesos que motivan la elección de 
compra. Lo que nuestros clientes no son capaces de decirnos y que 
sólo el inconsciente sabe. Una introducción a un nuevo paradigma 
en marketing llegado de la mano del neuromarketing: una nueva 
disciplina que ha entrado con fuerza para quedarse.

Bienvenidos a la era de la mente.

Director del seminario

Una ponencia formativa que, de modo ameno 
y sencillo, nos introduce en los aspectos más 

profundos de las actitudes del consumidor.  
Nos explica cómo funciona su mente y nos orienta 

sobre cómo se debe enfocar este conocimiento  
en beneficio de nuestras organizaciones. 

Además, contará con una parte práctica  
donde se podrán hacer ensayos  

utilizando las nuevas tecnologías  
dedicadas al neuromarketing.

Juan Graña
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programa

PARTE I

1. “Everybody lies”
Nos estamos despertando, estamos viendo 
que el comportamiento de nuestros clientes 
no se puede prever usando los métodos 
convencionales de análisis.

•	¿Por	qué	tus	clientes	se	acuestan	con	otro	si	
dicen que les gustas tú?

•	El	marketing	ha	muerto,	larga	vida	al	
marketing.

•	La	metáfora	de	Alicia	tras	el	espejo:	nuestro	
verdadero "yo".

•	Placebo	para	todos:	el	producto	no	importa.

•	En	busca	de	la	llave	perdida:	la	clave	para	
ganar todas la batallas. 

2. Un tour por nuestro 
comportamiento
Hay numerosos ejemplos que ilustran y 
demuestran que nuestro comportamiento 
sigue unos patrones que hasta ahora no 
conocíamos.

•	La	metáfora:	la	poesía	del	marketing.

•	Nada	es	lo	que	parece:	la	percepción.

•	Siempre	positivo,	nunca	negativo.

•	La	pereza	de	nuestro	cerebro:	los	patrones.

PARTE II 

3. El descubrimiento de la 
piedra Rosetta de nuestra 
mente
El avance tan rápido de las neurociencias ha 
permitido trasladar rápidamente al mundo del 
marketing un conocimiento tan valioso que 
está provocando un cambio de paradigma.

•	Diez	es	más	que	cuarenta:	las	neurociencias.

•	Las	nuevas	tecnologías	al	servicio	del	
mercado: EEG, eyetracking, biosensores, etc

Demostración práctica con equipos  
de diagnóstico de neuromarketing

4. El imperio de los sentidos
Conclusiones de todo lo visto. Cómo debe 
ser nuestro enfoque a partir de ahora. 
Las estrategias basadas en las conexiones 
emocionales con nuestros clientes y el cómo 
desarrollarlas serán la pieza clave para el 
futuro de tu empresa.

•	Nada	es	lo	que	parece.

•	Se	ha	escrito	un	crimen:	la	experiencia	ha	
liquidado el producto.

•	Sensaciones	y	emociones.



Informaciones prácticas

•	Día:	 8 de mayo, 2014

•	Lugar:	 Vitoria-Gasteiz	–	Centro	de	Formación	y	Asesoramiento		
 de la Cámara de Comercio de Álava (Manuel Iradier, 17)

•	Horario:	 De	9:15	a	13:30	h

•	Información:	 APD 
	 	 Tel.	94	423	22	50	/	inscripcionesnorte@apd.es

  Cámara de Álava 
	 	 Tel.	945	150	190	/	formacion@camaradealava.com

•	Inscripciones:   www.apd.es 

Cuotas de inscripción

El precio para Socios de APD y electores de la Cámara  
de Álava es de 165,00 € (más el 21% de IVA)

Promoción especial 2x1 Socios. Inscribe a dos personas 
de tu misma organización y paga sólo una cuota.

No	socios	370,00	€ (más el 21% de IVA).

Para	formalizar	la	reserva	de	plaza	es	IMPRESCINDIBLE	
abonar la cuota de inscripción.

Cancelaciones

	 Se	retendrá	el	100%	del	importe	si	la	anulación	se	
produce	con	menos	de	48	horas	de	antelación.

Forma de pago

El	pago	de	las	cuotas	se	hará	efectivo	antes	de	
iniciarse la reunión por medio de los siguientes 
procedimientos:

–	 Transferencia	a	favor	de	APD:	
	 BBVA	(Cta.	0182-1290-38-0000325792)		
	 LABORAL	Kutxa	(Cta.	3035-0083-26-0830120208)

–	Domiciliación	bancaria

Si	no	pudiera	asistir	a	este	acto,	rogamos	haga	llegar	esta	
información a otra persona a quien Ud. estime pueda serle de 
utilidad.	Si	recibiera	más	de	un	programa	de	esta	convocatoria,	
por	favor,	indíquenoslo.																																																		

Los gastos de formación de personal tienen la consideración de gastos deducibles para la determinación del rendimiento de las actividades 
económicas, tanto en el Impuesto sobre Sociedades como en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas. Aquellos gastos e inversiones 
destinados a habituar a los empleados en la utilización de las nuevas tecnologías de la comunicación y de la información dan derecho a 
practicar una deducción en la cuota íntegra de ambos impuestos en el porcentaje previsto legalmente.

Bilbao 
8 de mayo 2014
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