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MOTIVO POR EL QUE ESTOY AQUÍ

5 OBJETIVOS DE LA SESIÓN



hechos reales
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Jesús Martín

www.jesusmartinmartin.com

[Emprendedor & Business Angel]

[Ventas & Marketing] 

[Haciendo que las empresas crezcan]

[Desarrollo de Negocio y Alianzas Estratégicas]

@jesusmartinba
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¿Esto es para mi?
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-V20-
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WANTED
DEAD OR ALIVE

250.000 €
REWARD OF
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“NINGUN PLAN DE 
NEGOCIO SOBREVIVE EL 
PRIMER CONTACTO CON 
CLIENTES”

- Steve Blank
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-Buscando al cliente ideal-
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(Los directivos de los fondos de 
inversión no querían mancharse los 

zapatos)

Lo que buscaba el cliente 
realmente era :
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1. Conocimiento del cliente y sus 

dolores

2. Definición del buyer persona

3. Alianzas estratégicas para llegar al 

cliente.
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LECCIÓN 

APRENDIDA

Crea un producto/servicio que el cliente desee comprar 
porque lo necesita.



El 80 % de vuestros 
proyectos fracasará 
antes de 2 años.
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Sólo nos queda 
LAMENTARNOS
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Proceso de identificación, desarrollo y cierre exitoso 

de Oportunidades de Negocio, para la venta de productos y 

servicios de media o alta complejidad y ciclo de compra típicamente 

extenso, entre una empresa vendedora y otra compradora. El 

comercial actúa como un consultor hacia el comprador y a través 

de su conocimiento y competencias profesionales, logra fortalecer 

la relación con el cliente y construir confianza y credibilidad.
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Proceso de identificación, desarrollo y cierre exitoso 

de Oportunidades de Negocio, para la venta de productos y 

servicios de BAJA media o alta complejidad y diferentes tipos de 

ciclo de compra, entre una empresa vendedora y un comprador 

final. 
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CONOCE A TU CLIENTE (20m’)  REDACTA 3 BUYER PERSONA

DIBUJA EL MAPA DE CENTROS DE DECISIÓN RELACIONAL (10’)

CONOCE A TU CLIENTE (15m’) EXPERIENCIA DE CLIENTE
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CONOCE A TU CLIENTE (20m’) 
BUYER PERSONA
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DIBUJA EL MAPA DE EXPERIENCIA DE USUARIO DE TU BUYER PERSONA(15’)
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DIBUJA EL MAPA DE CENTROS DE DECISIÓN RELACIONAL (10’)
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LAS 90 PALABRAS QUE ACTIVAN AL REPTIL
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https://www.youtube.com/watch?v=4K4Qyj2omag
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1. “¿TU NUNCA HAS TENIDO MOTO?” 

PERTENENCIA. ACEPTACIÓN SOCIAL

2. “ESTA MOTO LA TIENES QUE VER COMO 

UN SIMBOLO DE INDEPENDENCIA”  

AUTONOMÍA, LIBERTAD

3. “PARECER MÁS JOVEN.” 

RECONOCIMIENTO INDIVIDUAL.

4. “TE VAS A CAER DE MOTO.”SEGURIDAD.

5. “LA CHICA TE DEJA Y TU MUJER 

TAMBIÉN”. PÉRDIDA DE CONTROL 

.¡SALVA A TU FAMILIA! TRANSCENDECIA.
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POR GRUPOS. REDACTAR UN DISCURSO DE VENTA USANDO AL MENOS 4 
REPTILES PARA TU PRODUCTO (25m’). 

OPCIÓN 1: DISCURSO DE VENTA POR EMAIL.
OPCIÓN 2: DISCURSO DE VENTA POR TELEFONO.
OPCIÓN 3: DISCURSO DE VENTA CARA A CARA.
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REDACTAR UN LISTADO DE 10 OBJECIONES QUE PUEDE PONER EL CLIENTE 
PARA EL PRODUCTO ELEGIDO Y SUS POSIBLES RESPUESTAS (10m’)
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OBJETIVO: ELABORAR UN DISCURSO DE VENTA DEL PRODUCTO ELEGIDO Y 
LAS POSIBLES OBJECIONES (10 MIN)

¡A LA CALLE!  OBJETIVO: VENDER EL PRODUCTO AL MAYOR PRECIO 
POSIBLE. (15MIN)
ELEGIR:
❑3 VENDEDORES POR EQUIPO.(VENDEN)
❑1 OBSERVADOR POR EQUIPO.(OBSERVAN Y ANOTAN REACCIONES REPTILES EN LOS CLIENTES).
❑1 NOTARIOS.(VERIFICAN QUE SE CUMPLEN LAS NORMAS).
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“AHORA VIENEN LAS 
HERRAMIENTAS Y TRUCOS PARA 
VENDER A NUESTRO CLIENTE 
CON MENOS TRABAJO”



72



73



74



75



76



77



78



79



Jesús Martín

www.jesusmartinmartin.com

[Emprendedor & Business Angel]

[Ventas & Marketing] 

[Haciendo que las empresas crezcan]

[Desarrollo de Negocio y Alianzas Estratégicas]

@jesusmartinba

80



“Para obtener resultados diferentes, hay que hacer cosas diferentes”

GRACIAS POR TU ATENCIÓN
¡¡HASTA LA 

PRÓXIMA!!


