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Human-Centric Blueprint
Tu sistema personal para vender desde la psicología, no desde la intuición.
Nombre:  
Negocio:

Cómo usar esta plantilla
Cada capa del blueprint corresponde a un módulo del curso. Complétala con los ejercicios que ya hiciste, no empieces desde cero. Cuando tengas las cinco capas llenas, busca la inconsistencia entre ellas: esa es la acción más valiosa que puedes tomar esta semana.

Capa 1 — El instinto
Todo mensaje que no activa un instinto pasa desapercibido. Identifica el instinto primario de tu producto, el que mueve la decisión de compra, no el que describes en tu web.
Instinto primario	Supervivencia / Estatus / Atracción / Pertenencia
¿Por qué ese instinto?	¿Qué hay en tu producto que lo activa?
Señal de activación	¿Qué palabra, imagen o situación lo enciende en tu cliente?
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Capa 2 — El trabajo real
Tu cliente no compra el producto. Contrata el trabajo emocional que hace en su vida. Esta es la fórmula que construiste en el Módulo 2, tráela aquí completa.
Tensión inicial	¿Cómo se siente tu cliente ANTES de encontrarte? (específico, incómodo)
Progreso alcanzable	¿Qué cambio realista hace tu producto posible?
Estado emocional deseado	¿Cómo quiere sentirse DESPUÉS? (no qué quiere tener)


Tu fórmula completa:  "Cuando mi cliente siente [tensión], me contrata para lograr [progreso] y poder sentir [emoción]."



Capa 3 — Arquitectura de decisión
Tu cliente llega con el Sistema 1 activo y el Sistema 2 agotado. Si tu oferta le exige esfuerzo cognitivo para entenderla, ya perdiste antes de que lea el precio.

¿Cuántas opciones tienes hoy?	Anótalas. ¿Son 3 o más de 5?
¿Cuál es la opción obvia?	¿La del medio? ¿Está bien enmarcada?
Ancla de precio	¿Cuál es tu opción premium que hace que la principal parezca razonable?
Fricción más costosa	¿Dónde en el proceso de compra se pierde más gente? ¿Cuántos clics necesita?




Capa 4 — Señales de abandono
La cancelación no es el problema — es el síntoma final. Define qué cambió en el comportamiento de tu cliente te indica que ya tomó la decisión de irse, aunque todavía no lo sepa.


Comportamiento del cliente sano	¿Con qué frecuencia compra, usa o interactúa?
Señal de alerta 1	¿Qué cambió en ese comportamiento es la primera señal?
Señal de alerta 2	¿Qué segunda señal confirma el riesgo?
Intervención concreta	¿Qué haces cuando detectas esas señales? (que no parezca desesperación)




Capa 5 — Confianza
Todo lo anterior funciona en el corto plazo sin confianza. Solo la confianza convierte una venta en retención y una retención en alguien que te recomienda sin que se lo pidas.

Promesa emocional	¿Qué promete tu marca en los primeros 3 segundos de contacto?
Estímulo sensorial	¿Cómo se siente tu marca? (diseño, tono, velocidad, textura)
¿Están alineados?	¿La promesa y el estímulo dicen lo mismo, o se contradicen?
Dark pattern a eliminar	¿Hay algo en tu experiencia que facilita la compra pero incomoda al cliente?




Auditoría de inconsistencias
Con las cinco capas completas, responde esto: ¿hay alguna capa que contradice a otra? El mensaje activa el instinto correcto, ¿pero la arquitectura de decisión genera fricción innecesaria? La promesa emocional es clara, ¿pero el estímulo sensorial la contradice? Escribe aquí la inconsistencia más importante que encontraste.


La inconsistencia que encontré:
La acción concreta que voy a tomar esta semana:



Comparte solo esto en los comentarios — no el blueprint completo.
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