Como Entrar en

La Mente De Tu
PROSPECTO

SUS MIEDOS

B Perder ™
4 dinero
N 4 : @ J
S P {} Perder ™,
“aa clientes

e 3 > . ; . ;
I Y ) - = e Q)
N 4 NI . v , ; . ( Perder ™
B P o tiempo
v P, 9% | (’j - — -
@ Fracasar
N ,

\’.

, =g
Ser \\
enganado

~—

|m|ent0
ReconoC vy,
g

VA .

4

Y CONONOCER SUS

:‘f

* ESEOS Y SUS MIEDOS '

HECTOR JAYAT




Como Entrar en La
Mente De Tu
Prospecto

Y Conocer Sus Deseos y Sus Miedos
Héctor Jayat



Copyright © 2026 JAYAT MARKETING
Reservados todos los derechos. El propdésito del contenido de este
ebook es solamente con propdsitos educativos

Este ebook viene con los siguientes derechos:
-Puede ser compartido

-Puede ser impreso y/o fotocopiado

-Puede ser citado en sitios web sin alteraciones)

Creado por jayatmarketing.com

Descargo de Responsabilidad: Por favor tenga en cuenta que
la informacion contenida en este documento es solamente para
fines educativos. Se ha hecho todo lo posible para
proporcionar informacion completa, precisa, actualizada y
confiable, sin garantias expresadas o implicitas de ningun
tipo.

Los lectores reconocen que el autor no se compromete a
brindar asesoramiento legal, emocional, financiero, solo
profesional sobre este tema.

3|18


https://jayatmarketing.com/

Tabla de Contenido

Prologo

Parte 1. Deseos Que Tu Servicio Satisface

Parte 2. Emociones Positivas Que Puedes Vender
Parte 3. Miedos Que Eliminas

Parte 4. Deseos Mas Profundos

Parte 5. Tu Mapa Emocional Completo

Parte 6. Y Hay Un Deseo Todavia Mas Poderoso

418



Prologo

Si partimos de que la venta es el resultado de
la satisfaccion de la necesidad emocional de una
persona, debemos explorar la posibilidad de com-
prender que los seres humanos actuamos por
emocion y entonces, el mejor vinculo de lealtad
que puedes tener con un cliente o con cualquier
persona, es darle aquello que emocionalmente ne-
cesita y la mejor manera de lograrlo es a través de
una impecable experiencia de cliente.

Como muchos emprendedores, me pregunté:

;Sera que no tengo lo que se necesita? ;Soy menos in-
teligente que los demas? ;Me falta preparacién? ;Sera
que D os no quiere que obtenga mis resultados? ;Qué
carambas me esta pasando?

La respuesta es simple: los clientes no adquirian mis
productos o servicios, porque no les hacian sentir lo que
necesitaban. No importaba si tenfan una caracteristica
especial de la que los demas carecian, o si mi precio era
un poco mas alto o bajo que el de mi competencia, o si
yo me esforzaba mas para ser beneficiado con la elec
cion del cliente.
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Finalmente, mis clientes y prospectos tomaban deci-
siones con base en la satisfaccion de sus necesidades
emocionales, y mientras yo no aprendiera a compla-
cerlas, no podria gozar de un crecimiento sostenido
en ventas.

Con base en todo esto, vamos a revisar que realmente compra
un cliente cuando compra un servicio en tu agencia de
servicios digitales

El cliente no compra CRM, IA, automatizaciones o un
agente de voz.

Compra lo que esas herramientas le permiten sentir, evitar,
conseguir y controlar.

Para tu agencia, yo estructuraria los deseos y miedos en 4
niveles: dinero — control — tranquilidad — crecimiento.
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1. Deseos Que Tu Servicio Satisface

Deseo del cliente

Lo que realmente quiere

@ Ganar mas dinero

Convertir mas llamadas, mensajes y prospectos en clientes

& Aumentar ventas

No dejar escapar oportunidades por falta de seguimiento

& No perder clientes

Que alguien responda siempre, incluso fuera de horario

s Responder rapido

Que el prospecto reciba atencion inmediata

Tener mas citas

Automatizar el proceso de agendamiento

* Tener buena reputacion

Conseguir mas resefias positivas en Google

Tener control

Saber qué pasa con cada prospecto y cliente

m Tener orden

Dejar de depender de libretas, WhatsApp o Excel

1 Ahorrar tiempo

Eliminar tareas repetitivas

© Trabajar con
tranquilidad

Saber que el negocio sigue atendiendo aunque el duefio no
este

# Crecer

Poder atender mas clientes sin contratar personal para cada
tarea

¥ Sentirse duefio

Dejar de estar apagando incendios todo el dia
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2. Emociones Positivas Que Puedes Vender

Aqui esta una parte todavia mas poderosa para tus mensajes
comerciales.

Tu servicio puede ayudar al duefio a sentir:
Tranquilidad:

"Se que si alguien llama a las 10 de la noche, alguien lo
atendera."

Control:

"Seé exactamente quién pregunto, qué pidid y qué
seguimiento necesita."

Seguridad:

"No dependo de que alguien se acuerde de contestar o darle
seguimiento."

Alivio:

"Ya no tengo que estar pendiente del teléfono todo el dia."
Confianza:

"Mi negocio tiene un sistema que trabaja aungue yo no este."

Orgullo:
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"Mi negocio se ve y funciona como una empresa
profesional."

Libertad:

"Puedo alejarme unas horas del negocio sin sentir que estoy
perdiendo clientes."

Satisfaccion:

"Estoy viendo mas citas, mas resefias y menos oportunidades
perdidas."

Esperanza:

"Ahora si puedo crecer sin que todo dependa de mi."
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3. Miedos Que Eliminas

Aqui tienes muchisimo material para tus campanas y
prospeccion.

Miedo a perder dinero

":.Cuantos clientes estaran llamando mientras nadie
contesta?"

Tu sistema reduce la posibilidad de perder oportunidades por
[lamadas o0 mensajes sin atender.

Miedo a perder clientes frente a la competencia
El duefio puede pensar:

"Si yo no contesto, seguramente el cliente llamara a otro
negocio."

Tu propuesta ataca directamente ese temor.
Miedo a olvidar prospectos

"¢ Cuantas personas preguntaron por tus servicios y despues
nadie volvio a contactarlas?"

El CRM + seguimiento automatizado ataca este problema.
Miedo al caos

Muchos negocios terminan manejando prospectos mediante:
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. WhatsApp

. llamadas

. libretas

. Excel

. mensajes de Facebook
. Instagram

. hotas del teléfono

Tu CRM representa orden y control.
Miedo a los ""no-show™
El duefio puede pensar:

"Tengo la agenda llena, pero cuando llega el dia algunas
personas simplemente no aparecen."

Los recordatorios automatizados atacan esa preocupacion.
Miedo a tener una mala reputacion

"¢ Qué pasa si tus clientes satisfechos nunca dejan resefia,
mientras los clientes molestos si lo hacen?"

La automatizacion de resefas ayuda a convertir la
satisfaccion del cliente en reputacion visible.

Miedo a depender de empleados

No necesariamente porque los empleados sean malos, sino
porqgue el propietario sabe que:

"Si la persona que contesta falta, alguien tiene que hacerse
cargo.”
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La automatizacion proporciona una capa adicional de
continuidad.

Miedo a estar perdiendo oportunidades sin saberlo
Este es especialmente poderoso:

El problema que el duefio conoce es el problema que
puede solucionar.

Pero las oportunidades perdidas son invisibles.
Puede estar perdiendo:

. llamadas

. mensajes

. Citas

. seguimientos

. clientes recurrentes
. resefas

. ventas

Sin saber exactamente cuanto.
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4. Deseos Mas Profundos

Aqui es donde puedes hacer que tu marketing sea mucho
mas emocional.

Tu cliente dice;
"Quiero un CRM."

Pero posiblemente realmente quiere decir:
""Quiero sentir que tengo control de mi negocio."

Dice:
"Quiero un agente de IA."
Pero realmente puede querer:

""Quiero dejar de preocuparme por quién esta
contestando.""

Dice:
"Quiero automatizar las citas."
Pero realmente quiere:

""Quiero tener mas citas sin tener que estar persiguiendo
clientes."

Dice:
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"Quiero mas resefias."
Pero realmente quiere:

""Quiero que cuando alguien busque mi negocio en
Google, confie en mi."

Dice:
"Quiero reducir los no-show."
Pero realmente quiere:

""Quiero que mi agenda produzca dinero y no tener
espacios vacios."

14 | 18



5. Tu Mapa Emocional Completo

Yo lo convertiria en este esguema para tu agencia:

1. LLAMADAS PERDIDAS Miedo a perder clientes

Sensacion de seguridad
Mas oportunidades atendidas

2. AGENTE DEVOZ IA

Miedo a que el cliente se vaya

3. MENSAIJES SIN RESPUESTA
con otro

Sensacion de atencidn inmediata

4. AGENTE CONVERSACIONAL Ma3s oportunidades convertidas

5. PROSPECTOS SIN SEGUIMIENTO

Miedo a perder ventas

Sensacion de control
Mds seguimiento

6. CRM + AUTOMATIZACION

7. CITAS MANUALES Estrés + pérdida de tiempo

Libertad + comodidad
Mas citas

8. CALENDARIO AUTOMATICO

Frustracion + dinero perdido

9. NO-SHOWS

Mayor tranquilidad
Menos espacios desperdiciados

10. RECORDATORIOS AUTOMATICOS

SENENNEEE
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= — Miedo a que Google no genere
‘ 11. POCAS RESENAS ‘ suficiente confianza

- — Mayor confianza
| 12. AUTOMATIZACION DE RESENAS | E—) Mejor presencia digital
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6. Y Hay Un Deseo Todavia Mas Poderoso

Creo que este puede convertirse en uno de los conceptos
centrales de tu agencia:

""Quiero que mi negocio funcione aunque yo no esté."
Ese deseo conecta practicamente todos tus servicios.

Porque tu cliente no quiere estar:

. contestando llamadas

[ revisando mensajes
agendando citas

Q persiguiendo prospectos

* pidiendo resefias
] recordando citas

M1 revisando hojas de Excel ...todo el dia.
Quiere pasar de:

""Yo soy el sistema.” a: ""Tengo un sistema gue trabaja
para mi."

Y eso te permite posicionar tu agencia no simplemente como
una empresa que vende IA y automatizaciones, sino como
una solucion para que el propietario tenga mas control,
menos tareas repetitivas y menos oportunidades perdidas.
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Una frase que resume toda tu propuesta:

""No vendemos IA. Ayudamos a los negocios locales a dejar
de perder clientes, citas, resefias y tiempo, creando
sistemas que trabajan incluso cuando el duefio no esta."

como Entrar en
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