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CONCEPTO BÁSICOS  
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DE TU EMPRESA 



Storytelling 
Marketing para vender mi producto 





QUÉ HACES – QUIÉN ERES



Características del producto

https://youtu.be/33_xUnSF06g



Experiencia

https://youtu.be/XGVVrzvIiRw



Lo que enganchan son las emociones
y las historias ayudan a conectar con ellas.



Contamos historias para:

- Reafirmar quiénes somos.
- Cautivar a otros.
- Modificar el comportamiento 

de las personas.



El relato seduce y reduce la 
ansiedad frente a todo lo rápido 

que va el mundo.



A poder ser las historias tienen que ser 
positivas y cumplir los los objetivos de:

- Empatizar con el relato.
- Que la audiencia lo haga suyo.
- Lo difundan por nosotros.



¿DE DÓNDE SALEN LAS HISTORIAS?

- Experiencias personales.
- Del mundo que nos rodea, podemos absorberlas.
- Inventadas, de nuestra imaginación.



MARCA vs IDENTIDAD
Para hacer un relato, una marca tiene que tener hechas las dos partes.



Un marca tiene que contar QUIÈN ES.
Una marca es un historia.

Roy Raymond sentía una enorme 
vergüenza cuando necesitaba comprar 
lencería para su pareja en los centros 
comerciales tradicionales, por lo que 
sintió la necesidad de crear un espacio 
donde se sintiera cómodo.

Creó una comercio diferenciador 
respecto a los grandes almacenes 
donde los clientes estaban bajo la 
mirada de los vendedores. Moldeó sus 
tiendas como un espacio exclusivo y con 
un ambiente agradable para los hombres 
que buscaban adquirir lencería.



RELATO CENTADO EN EL PRODUCTO: 
“Este Caddy te durará muchos años”.

RELATO CENTRADO EN LAS PERSONAS: 
“Mi padre tuvo un Cadillac y lo condujo casi 250.000 
kilómetros sin tener que llevarlo al taller por una avería”.





No vamos a emocionar a personas con 
promociones ni descuentos.



EMPATÍA
El objetivo es hacer felices a las personas.



“El Marketing no 
trata de las cosas 
que vendes, sino 
de las historias 
que cuentas” 

Seth Godin



Los relatos son los que dan 
sentido a la marcas y les dan 

VIDA.



STORYTELLING



Pasamos de las 
CARACTERÍSTICAS y beneficios 

de las MARCAS.



A preocuparnos de las personas y sus hábitos de vida.



Para un storytelling correcto, necesitamos: 

Tener la historia correcta.

Definir a la personas a la que va dirigida.

Decidir cómo la vamos a contar.

Cuándo la vamos a contar.

Dónde la vamos a contar.




PASO 1

TRANSFORMAR LOS DATOS  

EN UNA HISTORIA



OBJETIVO: CONECTAR



Saber quién soy es el primer paso para comenzar a 
construir un relato de marca.

ES MOMENTO DE REFLEXIONAR SOBRE QUIÉN SOY



¿Qué persona de película serías?



Datos
- ¿Cuál es la historia de tu marca?

- ¿Qué opina la gente de mi marca? ¿La quiere?

- ¿Qué acciones de marketing han sido un 

acierto y cuáles no, ¿por qué?

- ¿Cuál es mi relato actualmente?



¿Cuáles son los  
valores de mi marca?



Paso 2

EL CONSUMIDOR



MK= relación emocional



FOMENTAR LA EMPATÍA -> 
ENTENDER CÓMO SE COMPORTA  

(qué le emociona)



Datos
- ¿Quién es?

- ¿Cómo se comporta frente a la compra? 

- ¿Dónde realiza la compra?

- ¿Qué tipo de cosas le emocionan? ¿Cuáles rechaza?

- ¿Con qué se identifican?



Paso 3

EL RELATO



Si tú les das un 
relato, ellos te 
prestarán su 
atención



Crear un relato de confianza

- No centrarse en el producto, sino en las personas que 
lo utilizarán.

- Convencer y conmover.
- Utiliza los datos si ayudan a transmitir tu causa.
- Ser inspirador.
- Que tenga empatía.



Redacción (algunos consejos)

- Piensa en por qué tu negocio es único.
- Cuenta algo interesante relacionado con la fundación de 

la empresa.
- ¿Hay alguna persona que pueda representar la marca?
- Plantea un problema o situación que tu producto/servicio 

solucione.
- Cuenta los hitos o momentos definitorios.
- Algo sobre la evolución de tu negocio.



Casos reales

https://youtu.be/tNimfH3sNaY



Metáforas

https://youtu.be/XQWDCn2VcR0



La primera norma para 
empezar a escribir es tener 

algo que contar



¿QUÉ LES QUIERES 
CONTAR A 

TUS CLIENTES?



“Hay que conmover el 
corazón del cliente.  
Sus pies y su cartera, 
vendrán detrás”. 

Peter Guber



Eskerrik asko.Beñat Muñoz | beinatmu@gmail.com


