
¡Qué buen enfoque! Crear un portafolio de servicios contables basándose en los principios de la 

neurociencia permite trascender la simple venta de "cumplimiento fiscal" para enfocarse en los 

beneficios emocionales e instintivos que realmente impulsan la decisión de compra. 

El objetivo del copywriter en este contexto es traducir los complejos beneficios contables y de 

gestión en mensajes que seduzcan al cerebro Reptil (supervivencia), al Límbico (emoción y 

confianza), y que luego le den al Córtex (lógica) la justificación para comprar. 

Aquí encontrará detalles y recomendaciones para estructurar su portafolio, utilizando el 

conocimiento científico de las fuentes. 

 

Estructura del Portafolio: Tres Cerebros, Tres Niveles de Beneficio 

I. Cerebro Reptil (Instinto: Supervivencia y Ahorro de Energía) 

El reptil es el cerebro más importante en el proceso de decisión. Su principal objetivo es la 

supervivencia y el ahorro de energía. El dinero se traduce en energía para el reptil. 

Recomendaciones y Beneficios Clave: 

1. Elimine el Miedo (Conviértase en el Antídoto): El arte de la venta es identificar los miedos 

del cliente y convertirse en el antídoto, nunca en el vendedor de miedo. El portafolio debe 

abordar los miedos primarios del empresario: 

o Miedo a la Sanción/Multa: Si su cliente es un Sujeto Pasivo Especial o maneja 

importaciones complejas, el reptil teme al escrutinio y al castigo. 

o Mensaje de Valor: Ofrezca "Cero multas y control total". El servicio garantiza el 

cumplimiento riguroso de las obligaciones, eliminando el miedo a la sanción y dando 

poder al cliente sobre su operación. 

o Miedo a la Fuga de Capital: El cliente teme perder dinero por errores en procesos o 

por falta de control. Su servicio debe prometer protección y defensa. 

2. Ahorro de Energía (Tiempo y Sencillez): El cerebro ama lo sencillo y lo básico, y se resiste a 

gastar energía, ya que históricamente esto significaba un riesgo para la vida. 

o Mensaje de Valor: El beneficio más valorado es el tiempo. El portafolio debe 

posicionar el servicio como una forma de delegar la operación para que el cliente 

se concentre en la estrategia. 

3. Innovación como Herramienta de Supervivencia (Biblioteca Jurídica Digital): 

o Para combatir la complejidad y la incertidumbre, el portafolio puede destacar 

herramientas que ofrecen certeza jurídica. 

o La Biblioteca Jurídica Digital ofrece un entorno seguro y privado que concentra la 

normativa, jurisprudencia y documentos oficiales sin alteraciones. 



o Esto elimina el riesgo asociado a interpretaciones externas. El beneficio central para 

el reptil es la inmediatez y facilidad para localizar información, lo que ahorra el 

tiempo que se emplearía en búsquedas individuales en cada Gaceta. 

o Ejemplo de mensaje Reptil: "Acceso instantáneo a leyes sin riesgo de error, para que 

duerma tranquilo y no gaste un minuto en trámites complejos." 

II. Cerebro Límbico (Emoción: Confianza y Placer) 

El cerebro límbico (emocional) es miles de veces más poderoso que el córtex y determina la gran 

mayoría de la decisión. El portafolio debe evocar confianza, placer, y reducir la ansiedad. 

Recomendaciones y Beneficios Clave: 

1. Venda Paz Mental y Felicidad: El dinero bien habido puede comprar felicidad al 

proporcionar solvencia y tranquilidad. 

o Mensaje de Valor: El servicio proporciona paz mental y confianza. Esto se traduce 

en poder disfrutar de la vida social y familiar. 

o Ejemplo de Mensaje Límbico: "Recupere la tranquilidad que necesita para enfocarse 

en el crecimiento, sabiendo que tiene un aliado cuidando sus espaldas". 

2. Posicionamiento como Aliado Energético: El cliente teme que su proveedor sea un 

"vampiro energético". 

o Mensaje de Valor: El servicio contable se integra al círculo energético positivo del 

cliente. La firma debe asumir la complejidad y las situaciones que "drenan la 

energía" (como las fiscalizaciones o trámites). 

3. Comunicación Emocional y Sencilla: 

o Los mensajes deben ser sencillos, ya que el cerebro agradece el buen humor y la 

oxigenación que esto genera, lo que hace que los mensajes permanezcan en la 

memoria y la gente se conecte y compre más. 

o Proporcione informes mensuales claros y visuales que no solo muestren números, 

sino que cuenten la historia de su negocio. 

III. Cerebro Córtex (Lógica: Justificación y Estrategia) 

El córtex (racional) solo participa en un 15% del proceso. Su función es justificar la compra que el 

reptil y el límbico ya aprobaron. 

Recomendaciones y Beneficios Clave: 

1. Metas Claras y Planificación: El córtex requiere una justificación funcional y lógica. 

o Mensaje de Valor: Enfoque la propuesta en la rentabilidad esperada. El servicio 

debe ofrecer una consultoría estratégica para la rentabilidad, diseñando un plan 

de acción para alcanzar metas específicas (como el 35% de ganancia). 



o Estrategia: La innovación genera valor. Demuestre que su servicio va más allá de 

reducir el gasto, enfocándose en invertir inteligentemente en el crecimiento. 

2. Uso de Indicadores de Desempeño (KPIs): 

o La gestión moderna se basa en la optimización de procesos para mejorar la 

eficiencia y satisfacción. 

o Destaque el uso de Indicadores de Desempeño (KPIs), que son superiores a las 

estadísticas. Los indicadores comparan el presente con el futuro deseado o 

planificado, mientras que las estadísticas solo comparan el presente con el pasado. 

3. Transparencia en el Detalle: 

o La propuesta debe incluir un desglose detallado de los servicios y una estructura 

de costos transparente. Esto es crucial para que el cliente justifique racionalmente 

la inversión. 

Estrategia de Entrega (Innovación y Sencillez) 

Una forma de aumentar la atracción del portafolio y generar valor (un principio clave de la 

innovación) es mediante el formato: 

• Evite el Texto Lleno de Aristas: Las formas orgánicas seducen más al cerebro que las aristas 

de 90 grados. La presentación del portafolio debe ser visualmente atractiva y fácil de digerir. 

• Tangibilización: El cerebro necesita tocar las cosas para conectarse. Si bien esto puede ser 

difícil en servicios contables, use elementos tangibles o visuales que "empaquen" la idea 

(por ejemplo, un informe ejecutivo impreso de alta calidad). 

• Video como Material Educativo: Una tendencia poderosa es la conversión de documentos 

estáticos en videos atractivos. Puede usar herramientas para convertir documentos o PDFs 

de servicios contables en videos dinámicos con narración y avatares de IA. Esto aumenta el 

engagement y hace que la información compleja sea más fácil de entender. Los videos se 

generan de forma rápida y rentable, ahorrando tiempo y costos de producción. 

Al final, su portafolio no solo vende contabilidad, sino que promete ser el guardián de la 

supervivencia (Reptil), el aliado contra la ansiedad (Límbico) y la estrategia para la rentabilidad 

(Córtex). 

 


