
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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