
Necesitamos uN plaN totalmeNt e eNfocado eN Nuestro objet ivo, 

capaz de represeNtar la estrat egia a seguir para poder veNcer..

plaN difereNcial. diseña uNa propuesta alt erNat iva  

maximizaNdo el uso de t us poderes y aliaNzas

plaN memorable. Haz que t us clieNt es t e recuerdeN,  

pero de maNera aliNeada coN sus Necesidades.

plaN de valor. coNstruye uNa propuesta viable y  

sost eNible eN el t iempo.

villaNo es todo aquel o aquello que a t ravés del reto  

t e permit e obt eNer iNformacióN coN la que diseñar t u propuesta.

No Hacer Nada y soportar el golpe es el camiNo  

para maNt eNer t u foco y evitar peleas iNNecesarias.

eN uNa pelea de igual a igual, veNce aquel que sat isface  

de maNera más adecuada las Necesidades del clieNt e.

copiar a uN villaNo siempre debe ser part e de  

uNa estrat egia mayor eN la que el objet ivo últ imo sea veNcer.

lucHar doNde el villaNo No t e espera, es la solucióN  

a uNa sit uacióN eN la que Nos eNcoNtremos eN iNferioridad.
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uN ataque por el flaNco se basa eN uNa segmeNtacióN de clieNt e, 

de localizacióN o eN la iNNovacióN.

repit e, emocioNa, o t e olvidaN. 

emocióN es aquello que Nos prepara para reaccioNar aNt e uN HecHo, 

a t ravés de cambios eN Nuestro cuerpo y meNt e.

el loop de lo memorable: accióN - emocióN - seNt imieNto - deseo… 

y vuelta a empezar!

ser memorables y maximizar Nuestras oportuNidades de veNta o 

éxito, t ieNeN como puNto eN comúN emocioNes y Necesidades.

disparadores emocioNales de sat isfaccióN: accioNes, que a t ravés de 

las emocioNes, sat isfaceN Necesidades reales de t us clieNt es.

disparadores emocioNales de desequilibrio: accioNes que a t ravés de 

las emocioNes, maximizaN o creaN Nuevas Necesidades reales

disparadores seNsoriales: sellaN o recuperaN uN recuerdo a t ravés 

de los ciNco seNt idos

vitamiNa t u caNvas iNcluyeNdo iNNovadores y visioNarios,  

problemas o beNeficios esperados, aNalogías y aNt ilogías.
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Puedes compartir 

las frases más 

destacadas en 

tus redes sociales, 

capturando los 

códigos QR con tu 

smartphone o  

tablet.
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