
Tema 2.4

Casos prácticos 
sobre contar 
historias que 
venden



Con el fin de comenzar a hablar acerca de 
casos prácticos de historias que venden, te 
presentamos el fragmento de un texto que 
ofrece un plan estratégico financiero a 
pequeños y medianos empresarios.

En este ejemplo se empieza hablando de las 
necesidades de un cliente o grupo de clientes 
con necesidades comunes, en el cual se le da 
un toque personal que busca empatizar y 
generar confianza.

Tu empresa tiene todo el potencial para crecer de la manera que quieres…
Y déjame decirte algo: puedes crecer mucho más de lo que piensas.

Probablemente, crees que te falta tiempo y experiencia para tomar las mejores 
decisiones para tu empresa, y al mismo tiempo puedes sentir que no te das abasto, ¿qué 
me dices del tiempo con tu familia? Yo creo que con la cantidad de trabajo que tienes de 
seguro te has perdido de buenas vacaciones.

¿Has pensado lo que pasaría si tuvieras la ayuda necesaria en el momento necesario?
Si algo puedo decirte con certeza, es que la tranquilidad y la seguridad que te brinda un 
plan estratégico financiero solo se puede comparar con la satisfacción de ver a tu empresa 
crecer sin parar.

Basta de tomar decisiones basadas en la intuición o en cálculos aproximados. Toma 
las mejores decisiones basadas en datos reales y obtén resultados reales…al igual que tú, 
me he visto ahí.

Dicen que el ejemplo empieza por la casa. Ir hacia arriba era la única opción y crear mi 
propia estrategia financiera ha sido la decisión más acertada, ¿por qué?, porque no he 
parado de crecer.

No hay límites. No te pongas límites.

Mi nombre es _______, soy directora financiera estratégica externa y trabajo en función de 
tus necesidades.

Si algo me han dejado mis 17 años de trayectoria en banca empresarial, en los cuales 
durante 13 años fui directora, ha sido mucha experiencia. Esto me hace capaz de 
conseguir la financiación que buscas. De hecho, puedo asegurarte de que la conseguiré.

Me siento satisfecha porque he pasado de hacer un simple estudio financiero a ofrecer y 
poner en marcha toda una estrategia. Sí, a nivel financiero, de marketing, de 
organización y de expansión…nada mal, ¿eh?

El siguiente fragmento corresponde a una productora audiovisual que utiliza el 
storytelling y que ofrece sus servicios a empresas consolidadas, emprendedores e incluso 
personas que solo están interesadas en documentar un evento en específico.
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Somos una productora audiovisual que crea ese algo que quieres mostrar.

Creamos la atmósfera, esa que va atrayendo y poco a poco va generando sensaciones. Ya 
sabes, colores por aquí, texturas por allá. ¡Mira qué hermoso está ese plano! Se ve tan real y 
brillante, ¿acaso te fijaste en la luz?, la verdad es que me recuerda ese viaje a la…

¿Lo ves?, hasta que pasa un rato es cuando te das cuenta de que estás sumergido. Sí, así 
¡bam!, de pies y cabeza en la historia. Bueno, eso se llama storytelling.

Entonces, somos una productora audiovisual que cuenta tu historia con storytelling.

La verdad es que nos apasiona lo que hacemos y, siendo aún más sinceros, nos apasionan 
nuestros clientes. 

Queremos hacerlos sentir acompañados y queremos ayudarles a simplificar. Así que sí, 
basta de ir de un lado a otro:
Marketing digital + diseño gráfico y editorial.

Disponibles aquí y ahora.

Para finalizar, podrás observar el caso de Mailchimp, una empresa estadounidense 
proveedora de servicios de marketing por correo, mejor conocida como e-mail 
marketing. En este sencillo, pero eficaz texto que forma parte del copy de su página web, 
se puede evidenciar nuevamente el reconocimiento de los sueños y posibles limitantes de 
sus clientes, y valiéndose de este recurso, brindan una solución que se adapta a cada 
necesidad, incluyendo un plan gratuito para usuarios con determinado límite de contactos 
en su lista de correo. 

Caso 2

Empresa consolidada

¿Conducirías un Ferrari con la 
pintura cayéndose a pedazos?

Eso pensamos.

Muestra tu verdadera imagen. 
Sí, esa que se ha ganado el 

respeto y la confianza de tus 
clientes.

Emprendedor

¿Temes no empezar con el pie 
derecho?

¡Muestra tu trabajo con plena 
confianza! Aquí filmamos y 

fotografiamos lo que haces, lo 
que vendes y lo que te hace 

destacar.

Y créenos, destacarás.

Evento en camino

Sí, se vive una vez, así que
dale play muchas veces más.

Sabemos que es el evento.

Si tú quieres que quede en la 
memoria de los asistentes (y en 

las redes), nosotros lo 
inmortalizamos.

Fuente: Mailchimp. (s.f.). Build to help you grow your own way. Recuperado de 
https://mailchimp.com/ 
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Cierre
La autenticidad y la confianza son elementos 
clave poder tomar el primer contacto con tu 
cliente. De igual manera, conocer a tu cliente, 
saber llamar su atención, preparar el terreno, 
jugar con la cronología en tu historia (sin dejar 
de lado tu objetivo), interactuar con tu cliente, 
evocar emociones y dar un buen cierre forman 
parte de las habilidades que debes desarrollar.

Por otra parte, el proceso creativo es el que 
lleva a concebir y contar la historia. Aquí viste 
que como base fundamental se tiene el 
enfoque en los valores humanos para lograr 
comunicar tu visión de manera impactante. 
Asimismo, entendiste que hay que tener 
cuidado con el lenguaje corporal, ya que te 
puede acercar o alejar del objetivo que te has 
trazado. 

Para formar parte de una conversación fluida, 
es necesario reconocer el estado emocional en 
el que te encuentras, así como saber distinguir 
las emociones de tu cliente. Mostrarte siempre 
empático es sumamente importante en todo 
este proceso.

No olvides poner en práctica todos y cada uno 
de los temas aquí tratados, ya que una vez 
puestos en práctica, empezarán a formar parte 
de tu día a día de manera inconsciente.
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