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BONUS 1 

Esto es el paso a paso para vender algo —bien vendido— en un momento donde nadie 

quiere comprar nada. 

Aquí no vas a encontrar “tácticas para mejorar tu conversión” ni “cómo enamorar con tu 

propuesta”.  Aquí vas a encontrar lo que necesitas cuando el dinero no circula ni aunque 

lo empujes, la gente está asustada y los negocios empiezan a venderse por dos duros y 

una palmada en la espalda. 

Esto va de vender caro.  Pero vender caro sin pedir perdón, sin parecer desesperado y 

sin regalar tu valor. 

Si eres freelance, autónomo, dueño de un negocio de servicios o vendes algo donde el 

precio importa más que el click, aquí tienes la secuencia completa para que te compren 

cuando todo lo demás falla. 

1. Entiende cómo piensa el cliente en escasez 

📌 Capítulo 1 – Psicología del cliente en modo supervivencia 

🔍 Aprende cómo funciona la mente del que tiene miedo de gastar, y cómo 

usar ese miedo a tu favor sin sonar a buitre. 

2. Escribe tu mensaje como si fuera un refugio, no un catálogo 

📌 Capítulo 2 – Narrativas de supervivencia premium 

💬 Transforma tu producto en un “escudo emocional” con frases, ejemplos y 

estructuras que se clavan. 

3. Justifica tu precio sin justificarte tú 

📌 Capítulo 3 – Cómo presentar precios que no piden perdón 

💸 Crea un sistema de precios que no parezca una tabla de gimnasio. Y 

aprende a dar urgencia sin parecer un mercadillo. 

4. Habla como alguien que calma, no como alguien que presiona 

📌 Capítulo 4 – Comunicación en entornos hostiles 

📲 WhatsApps, emails y vídeos que suenan a refugio, no a oferta con cuenta 

atrás. Así sí te escuchan. 
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5. Rodéate de otros que también protegen 

📌 Capítulo 5 – Alianzas de alto impacto 

🤝 Multiplica tu valor juntándote con gente que no sea competencia, pero sí 

complemento. Tu cliente lo sentirá más acompañado que en una mutua. 

6. Haz que la venta siga respirando después del pago 

📌 Capítulo 6 – Rentabilidad emocional 

🔁 Qué emails enviar, qué contenido compartir y cómo hacer que no solo no 

se arrepientan… sino que te recomienden como si les pagaras. 

7. Mide lo que de verdad importa cuando el mercado está roto 

📌 Capítulo 7 – Métricas reales para contextos difíciles 

📈 Tasa de supervivencia, coste de no compra y retorno emocional. Las 

únicas métricas que justifican que cobres más mientras los demás regalan su 

tiempo. 

Te van a decir que eres caro.  Y tú vas a mirarles a los ojos y responder con datos, 

autoridad y una sonrisa que dice: “Sí. Y por eso soy tu mejor opción.” 

Aquí empieza la secuencia. Pasa al Capítulo 1 y empecemos a reventar el miedo. Con 

argumentos. Y con estilo. 
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PSICOLOGÍA DEL CLIENTE EN TIEMPOS DONDE NADIE PUEDE COMPRAR. 

 

Cuando el dinero no circula ni aunque lo empujes. 

Vamos a dejar algo claro desde el principio: la gente todavía compra. El mercado no 

está muerto. Solo está nervioso. Todavía hay movimiento. Todavía entra dinero. Pero 

algo se nota en el ambiente:  el “sí” se ha vuelto tímido y el “no” ha aprendido a 

disfrazarse de silencio. 

¿Y por qué te digo esto?  Porque hay algo que los datos aún no dicen en voz alta, pero el 

instinto ya lo está susurrando: se avecinan tiempos convulsos. 

Los precios siguen subiendo, las decisiones se ralentizan, y el cliente —aunque no lo 

diga— ha empezado a pensar en modo defensa.  No se nota en la primera reunión. Ni 

en la visita a tu web.  Se nota cuando, a punto de cerrar, te dice que se lo va a pensar.  

Y se lo piensa. Durante días. Semanas.  A veces ni contesta.  O te dice lo que parece una 

excusa… pero no lo es: 

 👉 “Ahora no quiero comprometerme.”​
 👉 “No es prioridad.”​
 👉 “Estoy esperando a ver cómo evoluciona el panorama.” 

Bienvenido a la fase previa del apagón.  Todavía hay luz, pero ya huele a quemado.  Y si 

esperas a que el cliente diga “no puedo comprar” de forma literal, llegas tarde. 

Te pongo unos ejemplos:  

Caso #1 – Centro de fisioterapia 

Paula tiene una clínica de fisioterapia deportiva en el centro de Zaragoza. Su clientela 

habitual eran runners, ciclistas de fin de semana y oficinistas con la espalda en ruinas. 

Últimamente le ha bajado el número de citas.  ¿La razón? 

 👉 “Ahora hago los estiramientos en casa.”​
 👉 “Vuelvo cuando lo vea más claro.” 

Lo que no te dice el cliente es que no ha dejado de necesitarla.  Solo siente que gastar 

ahora le puede salir caro después.  Paula no ha perdido clientes.  Ha perdido la batalla 

del relato emocional. 
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Caso #2 – Restaurante italiano con ticket medio-alto 

Marco tiene un restaurante de cocina italiana en A Coruña. No es barato, pero no es un 

lujo. Menús de 25€, pasta artesanal, ingredientes de calidad. 

Antes tenía lista de espera.  Ahora los fines de semana siguen yendo bien, pero entre 

semana el comedor suena a eco.  Y no es que la comida esté peor.  Es que la gente 

siente que comer fuera entre semana es “prescindible” ahora mismo. 

Marco no tiene un problema de cocina.  Tiene un problema de percepción. 

 👉 “Si no como aquí hoy… no pasa nada.”  Eso es lo que tiene que reventar con su 

mensaje. 

Caso #3 – Mentoría de diseño web para emprendedores 

Raúl vende un programa de acompañamiento en diseño web para personas que quieren 

lanzar su primer negocio online. Le iba bien. Vendía en automático con webinars 

grabados. Hasta ahora. 

Últimamente, sus leads llegan.  Se interesan.  Le preguntan.  Y luego… desaparecen. 

👉 “Es que ahora estoy reajustando gastos.”​
👉 “Me lo apunto para el próximo trimestre.” 

¿Su producto ha dejado de servir? No.  ¿Sus precios son inadecuados? Tampoco.  

Simplemente no está hablando al cerebro que ahora mismo manda en la decisión: el 

que tiene miedo. 

Según NeuroScience Marketing (2023), el 73 % de las decisiones de compra 

en contextos de gasto contenido se toman por miedo a perder, no por deseo 

de ganar. 

Ese miedo lo gestiona el cerebro reptiliano.  Y cuando el entorno económico aprieta, ese 

cerebro toma el control.  Apaga el deseo.  Enciende el radar de peligro. 

 Y convierte tu oferta en un “quizá más adelante”. 

Se llama cerebro reptiliano, y cuando detecta que el entorno económico es frágil, apaga 

el deseo y activa la alarma. No razona. Reacciona. Según un estudio de NeuroScience 

Marketing (2023), el 73 % de las decisiones de compra en contextos donde el dinero 

está quieto se toman por miedo a perder, no por deseo de ganar. Y eso cambia las 

reglas. 
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Si tu mensaje se basa en lo que el cliente va a ganar, estás hablando al cerebro 

equivocado. 

Tu cliente ya no busca mejorar. Busca no empeorar. 

Sí dice “es caro”, no te está diciendo que no tenga el dinero. Te está diciendo: “No me 

hagas arriesgar ahora.” 

Si dice “ahora no es el momento”, no quiere que le expliques lo bueno que es lo tuyo. 

Quiere que le expliques por qué esperar puede salirle más caro. Si dice “no es 

prioritario”, está pidiéndote, sin saberlo, una frase que le justifique tomar acción sin 

sentirse irresponsable. 

Y ahí es donde entra la verdadera persuasión: no cuando convences, sino cuando 

neutralizas el miedo a equivocarse. 

Porque el miedo a perder vende más que la promesa de ganar. Esto no es marketing 

emocional. Es biología pura. El dolor de perder 100 € duele más que la emoción de 

ganarlos. Por eso no basta con decir “este software mejora tu productividad un 30 %”. 

Hay que decir: “Cada día sin esto, estás perdiendo 15 oportunidades y ni te das cuenta.”​
No basta con prometer más ventas. Tienes que pintar la factura de lo que se le escapa 

cada semana sin actuar. 

Vender en Argentina no es igual que vender en España. 

​
- En países con inflación desbocada, el miedo no es gastar. El miedo es no gastar a 

tiempo.​
 👉 “Cada día que no inviertes, tu dinero vale menos. Esto lo convierte en estabilidad, no 

en capricho.” 

-  En B2B, el miedo no es la pérdida de dinero. Es la pérdida de autoridad.​
 👉 “Esto no es una apuesta. Es una defensa frente a la culpa de haber elegido mal.” 

 - En sectores como estética, salud o formación, lo que se teme no es fracasar… es 

quedarse atrás.​
 👉 “Esto no es un gasto. Es tu pasaporte para no seguir estancada cuando otras ya 

despegaron.” 

Y si quieres afinar aún más el disparo, ten en cuenta que la edad, la situación personal 

y el nivel económico también cambian el miedo que activa la compra. 

👉 Un millennial con sueldo justo no quiere liarse con deudas ni compromisos largos. 
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👉 Un baby boomer no busca crecer, busca proteger sus ahorros. 

👉 Una madre que emprende con dos hijos pequeños no quiere promesas, quiere 

tranquilidad. 

👉 Y un autónomo que ya se ha estrellado dos veces solo quiere que alguien le diga “esto 

no te va a fallar”. 

El miedo se viste de formas distintas según quién lo sienta. Tu mensaje tiene que 

tener ese radar activado. 

Entonces, ¿qué haces con todo esto? 

Empiezas por reescribir tus objeciones como si fueran una escena de urgencias. 

“Es caro” se convierte en: “¿Y cuánto te está costando seguir igual por no invertir en 

lo que ya sabes que te hace falta?” 

“Ahora no es el momento” se convierte en: “El momento perfecto no existe, pero 

perder más tiempo sí.” 

Y “no es prioritario” pasa a ser: “Hasta que un día lo necesites… y ya no haya vuelta 

atrás.” 

Y si quieres usa la IA. Pero no para que te dé frases bonitas. Pídele bisturí, no 

palabrería. 

🧠 Prompt para Chat GPT: 

“Actúa como un copywriter de neuroventas. Mi cliente vive en un contexto 

donde ‘el dinero no circula ni aunque lo empujes’. Tengo este producto: 

[DESCRIPCIÓN]. Quiero 5 frases de venta que conviertan objeciones (‘es 

caro’, ‘ahora no’, ‘no es prioridad’) en mensajes que activen miedo a perder. 

Tono directo, visual, sin catálogo ni adornos.” 

Y mide si funciona. No vendas a ciegas. Haz test A/B emocional. Lanza dos versiones de 

tu mensaje: 

A: “Ganarás visibilidad.”​
B: “Cada día sin esto, tu visibilidad se evapora.”​
Y luego revisa clics, respuestas, aperturas, ventas. Porque la diferencia entre vender y 

desaparecer no es el precio. Es el impacto emocional. 
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Hoy vender caro no solo es posible.  Es urgente.  No vendes porque explicas bien. 

Vendes porque activas un instinto dormido: el miedo a quedarse como está cuando ya 

no vale seguir igual. 

Tu cliente no quiere tu producto.  Quiere una excusa para moverse sin sentirse culpable.  

Y si tú se la das, no solo te compra. Te agradece que hayas aparecido. 

Pero ojo, porque conseguir la venta no es el final. A veces es solo el principio de una 

batalla silenciosa: la culpa post-compra. En estos tiempos donde el dinero no circula ni 

aunque lo empujes, muchos clientes pueden pensar “¿habré hecho bien?” justo después 

de pagar. 

Y si no haces nada para reforzar esa decisión, corres el riesgo de que ese “sí” se 

convierta en duda, arrepentimiento… o incluso en una devolución. 

¿La solución? Garantías de verdad, no esas que suenan a letra pequeña. Acompañamiento 

real. Y sobre todo, recordarle después de comprar por qué eso que adquirió le salva de 

algo, le protege, o le evita seguir perdiendo. 

Vender caro también es cuidar el después. Porque cuando lo haces bien, no solo te 

compran. Te vuelven a buscar. 

Y ahora que ya sabes cómo piensa ese cliente cuando el dinero no circula ni aunque lo 

empujes, vamos al siguiente paso: hacer que tu producto no suene a lujo, ni a 

gasto... sino a chaleco salvavidas para cruzar el incendio. 
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ESTO NO ES UN PRODUCTO, ES TU TRAJE IGNÍFUGO PARA CRUZAR EL 

INCENDIO. 

Después de entender cómo piensa tu cliente cuando el dinero no circula ni aunque lo 

empujes, ahora toca hacer lo más difícil:  convertir lo que vendes en algo que no 

parezca caro, ni accesorio, ni aplazable… sino en algo que le dé seguridad 

emocional. 

Y para eso, no basta con describir características, beneficios o funcionalidades.  Hace 

falta una narrativa. Una historia que le explique por qué, en medio del caos, tú eres 

el refugio. 

Porque en momentos donde la gente teme equivocarse, lo que más valor tiene no es lo 

que promete… sino lo que tranquiliza.  Y eso no se logra con argumentos técnicos. Se 

logra con historias que el cliente pueda vivir antes de comprar. 

No estás vendiendo lo que hace tu producto. Estás vendiendo lo que evita. No estás 

vendiendo lo que el cliente puede conseguir. Estás vendiendo lo que no se atreve a 

perder. 

Y ahí es donde nace la narrativa de supervivencia premium. 

Cuando el cliente empieza a dudar, la mayoría de negocios hacen lo peor que pueden 

hacer, y es el error más común cuando el mercado se enfría. 

👉 Rebajan el precio​
👉 Recortan valor​
👉 Prometen más sin aumentar la percepción de protección 

Y lo que logran con eso es que el cliente piense:  “Si lo han bajado tanto… será porque no 

se estaba vendiendo.”  “Si ahora me dan 5 cosas más gratis… es porque no era tan bueno 

como parecía.”  “Si me lo están ofreciendo así, es que están desesperados.” 

Una narrativa barata convierte tu oferta en un comodín más.  Una narrativa de 

protección convierte tu producto en una decisión de instinto. 

¿Y cómo cambiar ese marco? 

No es lo mismo decir:  “Este software mejora tu facturación.”  que decir  “Este 

software es lo que evita que sigas perdiendo facturación sin darte cuenta.” 

No es lo mismo decir:  “Este servicio te ayuda a escalar tu negocio.”  qué decir  “Esto es 

lo que te mantiene operativo mientras otros empiezan a cerrar por no anticiparse.” 
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Tu cliente no quiere sentirse ambicioso.  Quiere sentirse protegido.  Y eso se logra 

construyendo un relato donde comprarte es el acto lógico para no sufrir después. 

Leticia vendía asesoramiento nutricional premium para mujeres que querían volver a 

sentirse bien en su cuerpo después de los 40.  Su problema no era la competencia, ni el 

precio.  Era que su mensaje sonaba a “otro servicio más” en un mar de recomendaciones, 

recetas y dietas milagro. 

Hasta que lo cambió. 

Dejó de hablar de perder peso.  Empezó a hablar de recuperar el control cuando la vida 

empieza a ir más deprisa que tú.  

Dejó de vender el “antes y después”.  Empezó a contar que lo que no se cuida ahora, 

duele más dentro de dos años. 

Dejó de ofrecer menús.  Empezó a ofrecer lo que llamó “el plan de estabilización 

emocional para mujeres que no quieren más sustos con su salud.” 

El resultado fue inmediato: más engagement, más consultas… y cero discusiones de 

precio.  ¿Por qué? Porque el producto seguía siendo el mismo.  Lo que cambió fue la 

historia que lo envolvía. 

¿Más ejemplos? 

Estas frases sirven para cualquier sector, si tu cliente está en modo defensa: 

“Esto no es un curso. Es lo que evita que sigas apagando fuegos cada semana.”​
“Esto no es diseño web. Es tu carta de presentación cuando todo el mundo duda de 

todo.”​
“Esto no es una herramienta de productividad. Es la trinchera donde vas a sostener el 

ritmo sin agotarte.”​
“Esto no es un lujo. Es lo que te va a mantener funcionando mientras los demás se 

congelan.” 

Aquí tienes una estructura narrativa adaptable a cualquier producto o servicio que 

quieras posicionar como solución protectora.​
 Pruébala con tu sector, y luego métela en email, WhatsApp, landing o llamada. 
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🧠 Plantilla: Storytelling de supervivencia. 

[Escenario presente problemático]​
 Describe cómo se siente el cliente HOY. Que se vea. Que se escuche. Que se 

reconozca.​
 Ejemplo: “Cada semana que pasa, tienes más trabajo, menos tiempo y la misma sensación 

de que algo se te escapa.” 

[Amenaza futura si no actúa]​
 No con catastrofismo, sino con realismo emocional.​
 Ejemplo: “Y si sigues esperando a que todo se calme, solo vas a ver cómo te comen el 

terreno esos que ya se están moviendo sin pedir permiso.” 

[Tu producto como puente de estabilidad]​
 Aquí es donde entras tú, no como “el que soluciona todo”, sino como “el que entiende lo 

que está en juego”.​
 Ejemplo: “Esto no es un programa. Es el sistema que te evita llegar tarde al cambio que 

ya empezó sin ti.” 

[Reforzador emocional de decisión]​
 Una frase corta que le recuerde por qué esto no es un gasto, sino un blindaje.​
 Ejemplo: “No lo compras para avanzar. Lo compras para no retroceder.” 

Prompt perfecto para usar: 

“Crea un storytelling emocional con enfoque de supervivencia usando esta 
estructura: escenario problemático + amenaza futura + producto como 
puente de estabilidad + reforzador emocional. Mi producto es  
[DESCRIPCIÓN]. Mi cliente ideal es [PERFIL]. El contexto es [SITUACIÓN 
ECONÓMICA O MIEDO]. Tono directo, visual, con frases que se puedan 
usar en emails, WhatsApp o landings.” 

Te dejo también la fórmula corta que puedes usar para para headlines, reels o 

emails 

“En un mundo donde [problema], [tu producto] no es [característica]. Es [símbolo 

de protección] para [beneficio concreto].” 

Prompt perfecto para usar esta fórmula: 

“Crea 10 frases de alto impacto usando la fórmula ‘En un mundo donde 
[problema], [producto] no es [característica], es [símbolo de protección] 
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para [beneficio concreto]’. Mi producto es [DESCRIPCIÓN]. Mi cliente ideal 
es [PERFIL]. El contexto es [SITUACIÓN EMOCIONAL O ECONÓMICA].  
Quiero frases que sirvan para reels, asuntos de email o headlines de 
anuncios. Tono directo, emocional, sin palabras vacías ni humo.” 

Además, necesitas que conecte la compra como un acto de inteligencia. No basta con que 

el cliente entienda que lo tuyo le protege. Tiene que sentirse orgulloso de haber 

tomado esa decisión. Y eso se logra con frases como estas: 

“No estás comprando un producto. Estás haciendo lo que otros siguen posponiendo: 

protegerte sin pedir permiso.” 

“No estás gastando. Estás asegurando tu posición antes de que sea tarde.” 

“No es que puedas permitirtelo. Es que no puedes permitirte no tenerlo.” 

Cuando trabajas bien esta narrativa, el precio deja de ser el protagonista.​
 No porque lo ocultes.  Sino porque lo pones en perspectiva emocional. 

Y eso es justo lo que vamos a hacer en el próximo capítulo. 

Porque si en el 1 activamos la urgencia,  y aquí activamos la necesidad de protección,  en 

el 3 vas a aprender cómo presentar tu precio como lo que protege, no como lo que 

cuesta. 
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NO ESTÁS COBRANDO DE MÁS. ESTÁS COBRANDO POR LO QUE LES 

AHORRAS AL NO TENERTE. 

 

Si en el capítulo anterior aprendiste a posicionar tu producto como refugio emocional, 

ahora toca enfrentarse a una de las frases más temidas por cualquier emprendedor: 

👉 “Me gusta, pero… ¿no es un poco caro?” 

 

Y aquí no vamos a explicar lo que incluye tu oferta. Vamos a explicar lo que evita. 

Porque cuando un cliente te dice que algo es caro, no quiere hablar de dinero. Quiere 

saber si se va a arrepentir de haber pagado. O de no haberlo hecho. 

 

Y ahí es donde entra el enfoque que lo cambia todo: Tú no vendes un producto. Vendes 

niveles de protección. Vendes cuánto riesgo está dispuesto a evitar el cliente… y 

cuánto le cuesta seguir jugándosela. 

 

Frases que convierten el precio en protección. 

“Esto no es caro. Caro es seguir sin una estrategia mientras tu competencia sí la 

tiene.”​
 “No estás pagando por lo que incluye. Estás evitando lo que te cuesta no tenerlo.”​
 “Esto no es inversión. Es defensa.”​
 “Esto no es lo que pagas hoy. Es lo que no vas a perder mañana.”​
 “Esto no es un gasto. Es una indemnización anticipada por no comerte otro año 

igual.” 

¿Y si el cliente te dice que va a pensarlo, que quizá más adelante? Entonces toca 

darle un mensaje que nadie le ha dicho aún:  “Esperar también tiene precio.” 

La Técnica del Descuento Inverso: cuando esperar te sale más caro. Aquí no hay 

rebajas.  Aquí anticipas el precio real de la pasividad.  Y lo haces con frases que, más 

que convencer, pinchan. 

“Hoy: 1.500 €. En 30 días: 2.000 € (porque el riesgo no espera).” 

“Este precio es para los que se mueven antes del atasco. Cuando vuelvas, puede que siga 

disponible… o puede que ya estemos llenos.” “¿Prefieres pagar esto ahora o el triple 

cuando sea urgente?” 

Ejemplo (clínica dental): “80 € si reservas hoy. 120 € si esperas a que duela.” 

Esto no es convencer. Es mostrar. Y una vez lo ven… ya no discuten. 
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Así es como se blinda el precio emocionalmente. Y cuando eso está hecho, ya no tienes 

que pelear con números.  Tienes que comunicarlo bien. 

Ahora que tu precio no pide disculpas, toca hacer que resuene incluso en medio del 

ruido. En el próximo capítulo, aprenderás a enviar mensajes que atraviesan el miedo 

como un cuchillo en mantequilla. 
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SI TU MENSAJE NO SUENA A PROTECCIÓN, SUENA A RUIDO. 

Ya tienes tu oferta posicionada como refugio.  Ya sabes presentar el precio como una 

decisión estratégica.  Ahora viene la parte más delicada:  hacer que ese mensaje llegue 

sin que suene a venta. 

Porque si el cliente ya está abrumado por el miedo, lo último que quiere es que le grites.  

Quiere que le hables bajito. Como quien le deja una manta sin decir nada. 

Cuando todo es saturación, malas noticias y ofertas disfrazadas de urgencia, el único  

mensaje que atraviesa es el que no se impone. Se ofrece.  Ese es el refugio emocional. 

Un buen mensaje-refugio tiene tres ingredientes: 

●​ Empatía sin dramatismo → valida el estrés, sin sobreactuar.​
 

●​ Solución como aliada → no vendes, acompañas.​
 

●​ Tono protector → el cliente siente que ahí puede respirar.​
 

❌ “¡Última oportunidad! ¡No te quedes fuera!”​
✅ “En medio de tanta incertidumbre, queremos que sepas que esto sigue aquí para 

protegerte.” 

¿Cómo suena esto en los diferentes canales? No hace falta cambiar de estrategia. 

Solo de tono. 

📲 WhatsApp: breve, suave, sin presión 

Hola Ana, sé que las subidas de tipos están poniendo nervioso a todo el 
mundo.​
 Por eso nuestro informe ‘Cómo proteger tus ahorros en 2024’ sigue 
disponible.​
 Si quieres echarle un ojo sin compromiso, aquí estoy. Cuídate. 

☑️ Cierra sin urgencia: “Sin prisas, pero sin pausas.” 

🎥 Vídeo: storytelling humano de 30 segundos 

¿Sabes ese nudo en el estómago cada vez que recibes un correo raro?​
 Nosotros también.​
 Por eso creamos [Software X]: para que puedas navegar sin miedo a que 
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hackeen tu negocio.​
 Como Marta, que ahora duerme tranquila sabiendo que sus datos están 
blindados.​
 Tú también mereces esa calma. 

☑️ Simple, humano, sin efectos ni montaje épico.​
☑️ El rostro comunica más que mil promesas. 

📧 Email: narrativa que educa sin asustar 

Asunto: Cómo protegerte de lo que viene… sin dramas. 

Hola [Nombre],​
Sabemos que tomar decisiones ahora es agotador.​
Pero cada mes sin asesoría legal puedes exponerte a multas de hasta 

5.000 €.​
Nuestro servicio ‘Protección Express’ revisa tus contratos en 48h y te avisa 

de riesgos.​
Sin prisas, pero con resultados.​
Cuando quieras, hablamos. 

☑️ Educa, guía, no empuja. 

Te muestro dos estructuras de campañas que suenan a ayuda, no a empuje. Usa la 

que encaje con tu estilo y con tu canal. 

Fórmula original (mensaje-refugio en 4 pasos) 

1.​ Reconocimiento real del contexto​
 “Sé que todo está más lento. Y que cada decisión da vértigo.”​
 

2.​ Validación de la duda​
 “Y si decides no hacer nada por ahora, no pasa nada.”​
 

3.​ Presentación de tu producto como salida estable​
 “Pero si quieres dejar de improvisar cada mes, esto puede ayudarte.”​
 

4.​ Cierre protector​
 “No te lo digo para venderte. Te lo digo porque quizás esto sea lo único que no 

dependa de lo que pase fuera.” 
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Fórmula alternativa: AIDA adaptada al caos 

●​ Atención (con empatía):​
 “Si estás aquí, es porque necesitas respirar.”​
 

●​ Interés (con dato real):​
 “Cada semana sin esta solución pierdes visibilidad, dinero o tranquilidad.”​
 

●​ Deseo (desde el refugio):​
 “Esto no es un servicio. Es un sistema para que, como mínimo, no retrocedas.”​
 

●​ Acción (invitación suave):​
 “Cuando estés listo, aquí estamos.” 

¿Quieres ejemplos de frases que envuelven sin presionar? 

 

“No tienes que decidir hoy. Pero sí puedes dejar de preocuparte desde mañana.” 

“Esto no es una oferta limitada. Es una salida abierta.” 

“No te lo vendo. Te lo muestro. Si te encaja, te acompaño.” 

“El precio es alto. Pero lo que está en juego… lo es más.” 

 

Y si necesitas una estructura para anuncios o mensajes fríos… Usa esta fórmula 

ganadora: 

 

“En un mundo donde [problema], [producto] no es [característica]. Es [símbolo de 

protección].” 

 

Ahora que tu mensaje suena a calma y no a presión, llega el momento de reforzarlo con 

algo más poderoso que las palabras: las alianzas. Porque hay algo aún más fuerte que 

ofrecer refugio tú solo… y es hacerlo junto a otros que también dan protección. 

 

“En el próximo capítulo vas a ver cómo unir fuerzas con otras marcas para blindarte por 

partida doble. Porque la gente ya no busca productos. Busca sistemas que no se rompan. 

Y eso, solo lo logras en equipo.” 
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UNA VENTA NO TERMINA CUANDO PAGAN. TERMINA CUANDO RESPIRAN 

TRANQUILOS. 

 

Ya has posicionado tu producto como protección. Ahora llega la parte que muchos 

olvidan:  cuidar al cliente después de que ha pagado. 

Porque cuando el entorno es incierto y el dinero no se mueve ni aunque lo empujes, la 

posventa no es un extra. Es la diferencia entre que el cliente te recuerde… o que 

te sustituya. 

Esto va de construir un vínculo que no se mide en euros, sino en sensaciones.​
 Eso es rentabilidad emocional. 

Y tiene 3 pilares muy claros: 

1.​ Confianza renovada – “Acerté al elegirte.”​
 

2.​ Reducción de ansiedad – “Ya no tengo que preocuparme por esto.”​
 

3.​ Pertenencia emocional – “Estoy en manos de alguien que sabe lo que hace.” 

Un cliente que contrata un seguro de salud premium no paga por la cobertura.  

Paga por dormir tranquilo sabiendo que su familia está protegida. 

Tu cliente hizo una apuesta emocional contigo.  Ahora toca demostrarle que acertó. 

¿Cómo refuerzas la compra sin sonar a reventa? 

1. Informes de impacto personalizados 

¿Qué incluyen? 

●​ Datos reales del cliente → “Has evitado 3.200 € en multas.”​
 

●​ Comparativas antes/después → visual, fácil de digerir​
 

●​ Formato: PDF, mini dashboard o vídeo corto 

2. Email series de seguimiento emocional 

✅ Semana 1 → “Cómo tu decisión ya te ha ahorrado 1.200 € este mes.”​
✅ Semana 2 → “La historia de Marta, que evitó un lío legal por ir un paso por delante.”​
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✅ Semana 3 → “Nuestra nueva alianza con [marca] dobla tu nivel de protección sin que 

pagues más.” 

Una vez a la semana, sin ruido, sin promo, sin urgencia. 

3. Recordatorios que cuidan sin invadir 

“Este mes toca revisar si sigues usando el sistema que te protege.”​
“¿Sigues sintiéndote tranquilo con esto? Si no, aquí estoy.”​
“Esto no es un email de seguimiento comercial. Es para que no olvides que esto 

sigue funcionando para ti.” 

Ejercicio práctico: tu email de seguimiento emocional 

Vas a escribir un email que no vende.​
Reafirma. Acompaña. Reposiciona. 

Tienes dos caminos:​
 👉 uno más emocional​
 👉 otro más estructurado y técnico 

Opción 1: Email emocional (narrativo) 

Asunto: Lo que tu compra ya está evitando (y quizás no sabías) 

Hola [Nombre], 

No te voy a vender nada hoy.  Solo quiero contarte algo que quizás no habías 

notado. 

Desde que implementaste [tu servicio/producto], esto ha pasado:​
 – [Dato concreto que evitó pérdida, error, gasto, estrés]​
 – [Beneficio que probablemente aún no ha medido]​
 – [Ejemplo de otro cliente (sin nombre) que vivió algo similar] 

Mientras muchos siguen apagando fuegos, tú ya tienes algo que no te falla: 

estabilidad. 

Cuando quieras revisar o afinar lo que ya tienes, aquí estoy.  No es una venta. Es 

un recordatorio emocional. 

Gracias por seguir contando conmigo. 
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Opción 2: Email estructural (narrativo) 

Asunto:  [Nombre]. Ya has evitado [resultado impactante]. 

Hola [Nombre], 

Sabemos que confiar en [nombre de tu producto/servicio] en medio de tanta 

incertidumbre no fue fácil. Y por eso queríamos contarte algo que quizás no sabías: 

✅ [Dato o resultado concreto que el cliente ya ha logrado gracias a tu solución]​
✅ [Consecuencia económica o emocional que se ha evitado: pérdidas, estrés, tiempo, 

sanciones…] 

Como [nombre o rol de otro cliente parecido], que [breve testimonio de experiencia o 

beneficio]: 

“[Frase breve que demuestre lo que evitó, ganó o descubrió después de 
comprar].” 

Y si quieres llevar esto un paso más allá, nuestra [alianza / recurso adicional / mejora 

gratuita] te da acceso a [beneficio concreto que refuerce la sensación de cuidado y 

protección]. 

Estamos aquí para lo que necesites.  Esto no termina con la compra… empieza aquí. 

Gracias por dejarnos proteger lo que más importa. 

Un abrazo,​
 [Tu nombre o firma de marca] 

Y ahora, preparamos el final: las métricas que SÍ importan.  

Porque si todo esto va de proteger, cuidar, acompañar y tranquilizar… ¿cómo mides algo 

tan emocional? 

Ese es el tema del Capítulo 7. 
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VENDER CARO NO ES UN LUJO. ES SABER CUÁNTO DOLOR ESTÁS 

EVITANDO. 

Llegamos al final.  Ya sabes cómo posicionarte, proteger tu precio, hablar con calma, 

reforzar con alianzas y acompañar al cliente como si fuera de la familia.  Solo te queda 

una cosa:  demostrarlo. 

Porque puedes tener la mejor oferta del mundo, pero si no sabes qué medir…  vas a 

acabar juzgando el valor de tu negocio por likes, clics y métricas de ego. 

Y tú no estás aquí para eso.  Tú estás aquí para justificar el precio como lo hacen los que 

venden caro sin pedir perdón:  con datos que protegen. 

 Las 3 métricas que importan cuando el mercado está contraído 

1. Tasa de Supervivencia (TS) 

📌 ¿Cuántos clientes siguen contigo, no porque les regales cosas, sino porque saben que 
contigo están más seguros? 

Fórmula:​
 TS = (Clientes que evitaron pérdidas graves / Total de clientes) × 100 

🧠 Ejemplo:  Un software de seguridad donde el 92% de clientes evitaron ciberataques 

en 6 meses. 

👉 No mides cuántos te compran.  Mides cuántos siguen confiando porque no se la 

quieren jugar sin ti. 

2. Coste de No Compra (CNC) 

📌 ¿Cuánto está perdiendo tu cliente por no contratarte ahora mismo? 

Fórmula:​
 CNC = Pérdida mensual promedio × Meses de inacción 

🧠 Ejemplo:  Un restaurante que pierde un 15% de facturación mensual (10.000 € × 15% 

= 1.500 €/mes) por no tener reparto a domicilio.​
 Tu solución cuesta 700 €.  El coste real no es pagarte.  Es no hacerlo. 

3. Retorno Emocional del Cliente (REM) 

📌 ¿Qué tan tranquilo, seguro o protegido se siente el cliente desde que te eligió? 
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Cómo medirlo:  Mini encuesta postventa.  No más de 3 preguntas: 

●​ “¿Cuánto más seguro te sientes con esto?” (1 a 10)​
 

●​ “¿Lo recomendarías a alguien en tu situación?” (Sí / No)​
 

●​ “¿Sientes que esto te ha dado más control, menos estrés o ambas cosas?”​
 

Si tu media está por encima de 8, no estás vendiendo un producto.  Estás vendiendo 

estabilidad emocional. 

🧠 Caso realista: cómo SafeLogistics cobra 3 veces más y no se disculpa 

Contexto: Empresa de logística que vende un sistema de rastreo premium (3x más caro  

que la competencia). 

Métricas clave: 

●​ TS: 88% de clientes redujeron pérdidas por retrasos en 6 meses​
 

●​ CNC: Pérdida sin sistema = 4.200 €/mes.​
 Precio del sistema: 1.200 €/mes​
 

●​ REM: 9.2/10 en seguridad percibida 

Mensaje en campaña: “¿Prefieres pagar 1.200 € por un sistema… o 4.200 € en multas y 

clientes furiosos?” 

Resultado: 70% de conversión en plena crisis económica. No vendieron tecnología. 

Vendieron paz mental con datos. 
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Todo lo que has aprendido no es teoría.Es estrategia emocional basada en ciencia, 

narrativa, y sobre todo, en valor real. 

 

No estás vendiendo humo con precio alto. Estás vendiendo oxígeno mientras los demás 

se ahogan con descuentos. 

“En tiempos fáciles, cualquiera vende.  En tiempos difíciles, sólo los líderes 

justifican su valor.  Y ahora tienes la forma para demostrarlo.” 
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