El arte de venderse!?

Enmienda un tanto tu habla si no quieres que arruine tu destino.
— Shakespeare, El Rey Lear

GRANDES IDEAS PARA EMPEZAR COSAS

Olvidate del “pienso, luego existo”: los emprendedores solo existen si se venden. Las
presentaciones comerciales no solo sirven para conseguir dinero, también son una herramienta
esencial para llegar a acuerdos sobre asuntos varios. Los acuerdos pueden valer para muchas
cosas: entrada de inversores en el desarrollo de un producto o servicio, cerrar una venta,
afianzar una sociedad, reclutar un empleado o asegurar una inversion.

Pregunta: ¢ Cémo sabes si un emprendedor esta vendiendo un proyecto?
Respuesta: Porque sus labios se mueven.

Llevo tiempo predicando en favor de mejores presentaciones de venta porque sufro de un
problema médico llamada tinnitus, que consiste en un zumbido constante en el oido derecho.

He visitado a muchos especialistas y ninguno sabe qué lo causa y mucho menos como curarlo.

Me han dicho que reduzca el consumo de sal (mal lo llevo como estadounidense de origen
japonés amante del sushi y la sopa de miso); que consuma menos chocolate, vino y queso
(mal lo llevo como estadounidense de origen japonés que vive en California); y que me
preocupe menos y duerma mas (mal lo llevo como Consejero Delegado de una empresa
tecnolégica afincada en Silicon Valley). Tengo una teoria para explicar el misterio: el zumbido
viene de escuchar miles de presentaciones miserables. El truco en una presentacion de
proyecto es arrancar rapidamente, explicar la importancia de lo que haces, mantener un nivel
elevado, atender a la reaccién del publico y entonces atacar una y otra vez hasta que te salgas
con la tuya. En este capitulo aprenderas a presentar tu organizacion y tu producto o servicio de
una forma breve, sencilla y efectiva.

EXPLICATE DESDE EL PRIMER MINUTO

Jamas he asistido a la presentacion de un emprendedor que intentaba conseguir dinero o de
un empleado deseando obtener el visto bueno de la directiva para un nuevo producto o de una
organizacién sin animo de lucro esperando la concesion de una ayuda en la que pensara:

Ojala hubiera dedicado los primeros quince minutos a contarme su vida. Mientras tU te dedicas
a romper el hielo, tus oyentes no paran de preguntarse: ¢ pero, qué es lo que hace su
empresa?

Esa informacion es el ancla, los cimientos, la pica en Flandes -puedes usar la metéfora que
quieras- que necesita tu audiencia para que la presentacion vaya bien. Hazle un favor a todo el
mundo: responde a esa pregunta en el primer minuto. Una vez que tu audiencia sepa a qué te
dedicas, podran escuchar el resto con una perspectiva més centrada y cortar tus tentaciones
de irte por las ramas

EJERCICIO

Pon un temporizador un minuto. Ensaya tu actual presentacion del proyecto hasta que se agote
el tiempo. Solicita a tu audiencia que escriba en una sola frase a qué se dedica tu organizacion.
Recoge las respuestas y comparalas con lo que piensas que habias dicho.

Desgraciadamente, muchos emprendedores siguen creyendo que una presentacion es una
narracion cuyo capitulo introductorio debe ser siempre autobiogréfico. A partir de esta sentida

L Pitch en el original (N del T)




historia, la audiencia deberé adivinar a qué clase de negocio se dedica la empresa y para qué

sirve el producto.

Detente a pensarlo. En realidad funciona al revés: primero dejas claro a qué te dedicas y,
después, tu audiencia estara en condiciones de comprender o, al menos, deducir, las
circunstancias de tu negocio. Despeja las dudas desde el principio de tu presentacion y no
permitas que nadie tenga que adivinar a qué te dedicas.

Hazlo breve e indoloro:

* Vendemos software.

* Vendemos hardware.

* Educamos a nifios desfavorecidos.
+ Auxiliamos a los pecadores.

* Combatimos los abusos contra la infancia.

RESPONDELE AL HOMBRECILLO

Bill Joos, mi compafiero en Garage, me contd que cuando empezaba su carrera en IBM le
ensefaron a imaginarse un hombrecillo sentado sobre su hombro durante las presentaciones.
Cada vez que Bill dijera algo, el hombrecillo le susurraria: “4y qué?”.

Todos los emprendedores deberian llevar un hombrecillo de éstos sobre su hombro y
escucharlo. Desgraciadamente, la mayoria de gente, o bien, no escuchan al hombrecillo o
tienen tinnitus como yo. Recuerda, la importancia de lo que estas diciendo no siempre se
sobreentiende, y no va a impresionar a nadie o dejarlo pasmado.

Cada vez que afirmes una cosa imaginate al hombrecillo haciendo su pregunta. Una vez que la
respondas, prosigue con las dos palabras mas poderosas que puede haber en una
presentacion: “por ejemplo...” y entonces ofrece un caso de la vida real que sirva para tu

producto o servicio.

No hay nada tan contundente en una presentacién como combinar la respuesta a la pregunta

¢y qué?” con un “por ejemplo...”.

TUDIJISTE EL HOMBRECILLO TU REPLICASTE POR EJEMPLO
PREGUNTO

“‘Empleamos un “oY que?” "Nuestro producto "Por ejempilo, si

procesamiento digital aumenta la nitidez estas en un céctel

de la sefial en del sonido" con muchas

nuestros audifonos" conversaciones
alrededor, seréas
capaz de entender lo
gue te estan
diciendo"

‘Ofrecemos una “Y que?” "Eso hace mas dificil | "Por ejemplo, si

encriptacion de 128 penetrar en nuestros | estas en la

bits en los aparatos sistemas" habitacién de un

portatiles' hotel y quieres
mantener una
llamada de teléfono
segura con tu
central"

"La sefiorita (nombre | “¢Y qué?" "Lo que hacemos es | "Por ejemplo, ella ya

de una celebridad)
esta en nuestro
comité de
asesoramiento"”

lo bastante
interesante como
para atraer a las
personas con
talento"

nos ha abierto
algunas puertas en
su industria”




‘En nuestra nueva “¢Y qué?” "Nuestra escuela se "Por ejemplo,

escuela usamos los centra en los nifios conseguimos que los

métodos Montessori" como individuos y nifos especialmente
eso les ayuda a dotados en algunas
gestionar por su areas puedan ir por
cuenta sus propios delante del resto de
estudios" estudiantes"

CONOCE ATU AUDIENCIA

Los emprendedores novatos creen que la base de una gran presentacion es su habilidad de
generar cosas sobre la marcha de forma espontanea. Se equivocan, la base de una buena
presentacion es la investigaciéon que llevas a cabo antes de empezar la reuniéon. En primer
lugar, entérate de qué le importa a tu audiencia. Podras obtener esa informacién de tu “valedor
en la reunion (la persona que ha facilitado realizar tu presentacion) haciéndole por anticipado
las siguientes preguntas:

» ¢Cuales son las tres cosas mas importantes que te gustaria saber de nuestra
organizacién?

+  ¢Qué te atrajo de nuestra propuesta y te convencio para darnos la oportunidad de
reunimos?

+ ¢Hay alguna cuestion, detalle o pregunta para la que deberia estar preparado durante
la reunion?

+ ¢ Qué edad tendra la persona méas grande de la reunién? (pronto sabras por qué es
importante saber esto).

En segundo lugar, visita la pagina web de la organizacién, usa buscadores, lee informesy
habla con tus contactos en la industria para obtener la informacion basica sobre tu audiencia.
Estas son las areas que deberéas investigar:

«  ANTECEDENTES DE LA ORGANIZACION. ¢ Cudl es la declaracion de intenciones de
la organizacion? ¢ Cémo surgio la organizacién? ¢ Quién la financi6é? ¢ Quién la fund6?

+ EJECUTIVOS. ¢Quién trabaja en ella? ¢ Para qué organizaciones habian trabajado con
anterioridad? ¢ Donde estudiaron? ¢ En qué otras Juntas y otras organizaciones trabajan
ahora?

*+ PRIORIDADES ACTUALES. Las cuestiones varian en esta area dependiendo del tipo
de organizacion que estés poniendo en marcha y lo que trates de obtener. Por lo
general, necesitaras determinar exactamente lo que hace la organizacién y qué
direccion esta siguiendo.

En tercer lugar, exprimete los sesos con tu equipo para encontrar conexiones, ganchos y
perspectivas para darle fuerza y sentido a la presentacion. Hay muchas posibilidades, pero es
dificil caer en la cuenta mientras estas ante tu audiencia. La clave esté en llevar a cabo la
investigacion por adelantado y sin presiones.

SIGUE LA REGLA DEL 10/20/30

Una presentacion no puede ser demasiado corta porque, si es buena, conseguira que los
oyentes hagan preguntas y la alarguen. He aqui una buena pauta en cuanto al contenido,
longitud y fuente de texto de una buena presentacion:

+ Diezdiapositivas.
* Veinte minutos.
+  Treinta puntos de fuente para el texto.

Diez diapositivas
Seras afortunado si consigues que audiencia retenga una cosa de tu presentacion: a qué se

dedica tu organizacion. En ese caso, tu organizacion ya sera mejor que el 90 por ciento de los
de la competencia. Recuerda, quieres transmitir “lo bastante”, no todo.



"Lo bastante” significa suficiente como para dar el siguiente paso, sea cual sea. Para la
financiacidn, el siguiente paso consiste en reunirte con mas socios de la firma. Para una venta,
el siguiente paso sera una instalacion de prueba o una pequefia compra. Para una asociacion,
el siguiente paso es reunirte con mas gente dentro de la organizacion.

Hay una cosa que tienes que entender: el propésito de la presentacidn es despertar el interés,
no cerrar un trato. Asi que te recomiendo una pequefia cantidad de diapositivas,
aproximadamente diez. Esta cantidad, aparentemente demasiado baja, te obligara a
concentrarte en lo mas basico y fundamental. Puedes afiadir alguna mas, pero jamas deberias
pasar de las veinte; cuantas menos diapositivas necesites, mas convincente sera tu idea.

A continuacion te pondré tres tablas que explican las diapositivas esenciales para tres clases
de presentacion:

* Presentacion de inversién para organizaciones tanto lucrativas como sin animo de
lucro.

+ Presentacion de venta para un futuro cliente.

* Presentacion de asociacion para un socio potencial.

Hablemos un momento de la liquidez: a pesar de que ningiin emprendedor sepa cuando, cémo,
ni si va a lograr liquidez alguna, muchos insisten en incluir una diapositiva explicando que hay
dos opciones de liquidez: una oferta publica inicial o una adquisicion.

Guau, menuda informacién. Si un inversor te pregunta por tu estrategia de salida suele ser
porgue tiene un despiste tremendo. Si le respondes con estas dos posibilidades seré que
tienes mucho en comun con él. La Unica ocasion en la que deberias incluir una diapositiva
sobre la liquidez es si puedes enumerar al menos cinco compradores potenciales de los que es
probable que el inversor sepa algo: eso demostrara lo bien que conoces el negocio. Por el
contrario, decir que va a comprarte Microsoft, o el Microsoft de tu negocio, espantaré a todos
los inversores excepto a los mas tontos.

Ademaés de las diez diapositivas, puedes tener a la mano algunas adicionales que expliquen
con mas detalle tu tecnologia de marketing, actuales clientes y otras estrategias clave. Si te
piden una explicaciébn mas exhaustiva es buena idea tenerlas preparadas de antemano. Sin
embargo, no deberian formar parte de las diez diapositivas principales.

Veinte minutos

La mayoria de encuentros estan calculados para durar una hora, sin embargo, deberias ser
capaz de hacer tu presentacién en veinte minutos, por dos razones. En primer lugar, puede que
no dispongas de esa hora sila reunién anterior acaba tarde.

En segundo lugar, te conviene un margen amplio para los comentarios. No tiene mayor
importancia que sean veinte minutos de presentacién y luego cuarenta minutos de comentarios
o0 bien una secuencia de diapositiva/comentarios, diapositiva/comentarios,
diapositiva/comentarios. Pero la Unica forma de que puedes mostrar cuarenta y cinco
diapositivas en una reunion de una hora es que la reunion esté resultando mediocre.
Probablemente estés pensando que Guy se refiere a la gran masa de paletos que es el comdn
de los mortales, los ineptos. Ellos son quienes deberian aplicar lo de las diez diapositivas y los
veinte minutos, pero nosotros no. Tenemos una tecnologia extraordinaria que rompe
esquemas, es pionera y, ademas, estamos a punto de conseguir la patente.

Lo cierto es que me refiero precisamente a ti. No me importa que vendas comida para perros,
vida eterna, nanoparticulas, componentes 6pticos o la cura para el cancer. Diez diapositivas,
veinte minutos y se acabd.

Treinta puntos de fuente del texto



Esta recomendacion estaba pensada en un principio para los emprendedores que ofrecen su
proyecto a inversores de capital riesgo, pero vale para cualquier reunion en la que presentas tu
organizacion empleando un proyector. Piensa en ello: cualquier inversor de capital riesgo que
haya sobrevivido la hecatombe puntocom tendra probablemente mas de cuarenta afios y una
vista menguante. Una buena norma a seguir es dividir entre dos la edad del inversor mas viejo
y usar ese tamafio de fuente.

EJERCICIO

Borra de tu presentacién todo lo que esté escrito con una fuente de menos de catorce puntos.

Lo que quedaes lo

que va a poder leer tu publico.

Presentacion de inversién (para organizaciones lucrativas y sin animo de lucro)

y tus margenes brutos.

Diapositiva Contenido Comentarios
Titulo Nombre de la organizacion; tu Que el publico presente pueda leer
nombre y tu cargo; datos de la diapositiva. Este es el punto en
contacto. el que explicas lo que hace tu
organizacion ("vendemos
software”, “vendemos hardware”,
"somos una escuela”, “somos una
iglesia”, “protegemos el medio
ambiente”). jVe al grano!
Problema Describe el mal que vas a aliviar a Evita aparecer como una solucion
tus clientes. El objetivo es en busca de un problema. Minimiza
conseguir que todo el mundo o0 evita las referencias a estudios
asienta y te "compren la moto”. de consultarla sobre el futuro
tamafio de tu mercado.
Solucién Explica como alivias ese mal y el Este no es lugar para explicaciones
sentido que tiene lo que haces. técnicas en profundidad,
Asegurate de que tu auditorio simplemente ofrece la clave de
entienda con claridad lo que estés como alivias el mal. Por ejemplo:
vendiendo y tu propuesta de valor. "Somos una pégina web de viajes
baratos. Hemos creado un software
gue busca en las demés péginas
de viajes y compara todos sus
precios en un solo informe".
Modelo de Explica como haces dinero; quién Por to general, un modelo de
negocio te paga, tus canales de distribucién | negocio Unico y no comprobado es

una proposicién que asusta. Si
realmente tienes un modelo
revolucionario de negocio, explicalo
en términos de otros mas
familiares. Esta es la oportunidad
de dejar caer los nombres de las
organizaciones que ya estan
usando tu producto o servicio.

Presentacion

deinversidn (para organizaciones lucrativas y sin &nimo de lucro)

Diapositiva Contenido Comentarios

Lamagiaque Describe la técnica, el ingrediente Cuanto menos texto y mas

hay secreto o la magia que esconde tu diagramas, esquemas y diagramas

detréas producto o servicio. de flujo tenga esta diapositiva,
mejor. Los informes y las pruebas
objetivas ayudan mucho aqui.

Marketing y Explica como vas a llegar al cliente | Convence a la audiencia de que

ventas y tus factores clave de marketing. tienes una estrategia efectiva para

penetrar el mercado que no vaya a
hacer quebrar la banca.




Competencia

Ofrece un panorama completo de
la competencia. Mejor exagerar
gue quedarse corto.

Nunca menosprecies la
competencia. Clientes, inversores y
empleados quieren oir por qué eres
bueno, no por qué la competencia
es tan mala.

Equipo de
direccion

Describe a los mas destacados
protagonistas de tu equipo de
direccion, Junta Directiva y Junta
de Consejeros, asi como tus
principales inversores.

No tengas miedo si parece que tu
equipo no es perfecto. Todas las
empresas que empiezan tienen
huecos en su equipo; lo que
verdaderamente cuenta es si eres
consciente de que existen vacios y
si quieres taparlos.

Proyecciones
financieras e
indicadores
clave

Ofrece un prondstico de cinco
puntos que no solo hable de dinero
sino también de indicadores clave
como el nimero de clientes y las
tasas de conversion.

Realiza un pronéstico de abajo a
arriba (desarrollaremos esto en el
capitulo 5, El arte de salir
adelante). Ten en cuenta los ciclos
largos de ventas y la
estacionalidad. Es tan importante
conseguir que la gente comprenda
las premisas fundamentales de tu
prevision como las cifras que
presentes.

Estado actual,
logros
hastalafecha,
cronologiay
empleo

de los fondos

Explica el estado actual de tu
producto o servicio, las
perspectivas para el futuro cercano
y como piensas usar el dinero que
pretendes obtener.

Comparte los datos positivos, tu
impetu y tu tiron actual. Esta
diapositiva servira para concluir con
predisposicion a la accion.

Presentacion con perspectiv

ade venta

Diapositiva Contenido Comentarios
Titulo Nombre de la organizacion; tu Que el publico presente pueda leer
nombre y tu cargo; datos de la diapositiva: éste es el punto en el
contacto. que explicas lo que hace tu
organizacion ("vendemos
software”, "vendemos hardware”,
"somos una escuela”, “somos una
iglesia”, "protegemos el medio
ambiente”). jVe al grano!
Problema Describe al cliente el mal que Asegurate bien de que estas
alivias. describiendo el mal que aqueja al
cliente.

Solucién Explica como alivias ese mal. Este no es el momento para una
explicacion técnica en profundidad,
ofrece simplemente la clave de
cémo puedes aliviar ese mal.

Modelo de Asegurate de que tu audiencia Esta es la oportunidad de dejar

ventas entiende claramente qué es lo que caer los nombres de las

vendes y cual es tu propuesta de organizaciones que ya estan

valor. usando tu producto o servicio. Si
tienes algo bueno que contar en
esto, afiade una diapositiva
llamada "Actuales clientes" en lugar
de hablar sobre ello.

Técnica Describe la técnica, el ingrediente Cuanto menos texto y mas,

secreto o la magia que esconde tu
producto o servicio.

esquemas y diagramas de flujo
tenga esta diapositiva, mejor. Los
informes y las pruebas objetivas
ayudan mucho aqui.




Demostraciéon

Si es posible, al llegar a este punto
realiza una demostracién en vivo
de tu producto o servicio.

Si puedes hacer una buena
demostracion valdrd méas que mil
diapositivas.

Andlisis Ofrece un panorama completo de Averigua por adelantado qué
competitivo la competencia. Mejor exagerar producto o servicio de la
gue quedarte corto. competencia utiliza tu potencial
cliente. Mejor todavia: intenta
averiguar qué clase de problemas
le da ese producto. No obstante,
nunca menosprecies a la
competencia. Los clientes quieren
oir por qué eres tan bueno, no por
gué la competencia es mala.
Equipo de Describe a los mas destacados El propdsito de hacer esto es que
direccion protagonistas de tu equipo de el potencial cliente se sienta
direccién, Junta Directiva y Junta comodo al comprarle a una
de Consejeros, asi como tus empresa que esta empezando.
principales inversores.
Préximos Concluye tu presentacién con un
pasos llamamiento a la accién, como un

periodo o una instalacion de
prueba.

Ahora, si hecesitas usar una fuente pequefia para acomodar tu material es que estas poniendo
demasiados detalles en la diapositiva. Cada una de ellas deberia referirse a una cuestion
fundamental. Todo el texto y el material gréfico deben ilustrar dicha cuestion.

Usa las diapositivas como hilo conductor, no para leerlas. Deberian parafrasear y ampliar lo
gue sale de tu boca. Dado que la gente puede leer mas rapido de lo que tu hablas, si pones
demasiados detalles en la diapositiva, tu audiencia se te adelantara leyendo y no prestara

atencién a lo que digas.

Presentacion para un posible asociado

Diapositiva Contenido Comentarios
Titulo Nombre de la organizacion; tu Que el publico presente pueda leer
nombre y tu cargo; datos de la diapositiva: éste es el punto en el
contacto. gue explicas lo que hace tu
organizacion ("vendemos
software”, "vendemos hardware”,
"somos una escuela”, “somos una
iglesia”, "protegemos el medio
ambiente”). jVe al grano!!
Problema Describe el mal que alivias a los Asegurate de que el potencial
clientes. asociado le vende o aspira a
venderle, al mismo cliente que tu.
Solucion Explica como alivias ese mal al El objetivo es conseguir que el
cliente y como podrias hacerlo aiin | potencial asociado piense cdmo 2
mejor a través de una asociacion. + 2 puede llegar a ser 5.
Modelo de Explica como funcionarla la Esta diapositiva deberla prolongar
asociacion asociacion: quién se encarga de los efectos positivos de la

qué, cuando, cémo y por qué.

diapositiva anterior, haciendo
aparecer las sinergias mas obvias y
atractivas.

La magiaque
hay

Describe la técnica, el ingrediente
secreto o la magia que esconde tu
producto o servicio.

Cuanto menos texto y mas,
esquemas y diagramas de flujo
tenga esta diapositiva, mejor. El
objetivo es convencer al potencial
asociado de que posees algo
especial.




Demostraciéon

Si es posible, al llegar a este punto
realiza una demostracién en vivo
de tu producto o servicio.

Igual que pasa con los clientes, si
es buena, una demostracion vale
por mil diapositivas.

Competencia

Esta diapositiva es opcional. La
principal razdn para saltarsela es
evitar informar a tu potencial
asociado de organizaciones

mejores que la tuya para colaborar.

Equipo de Describe a los mas destacados El propdsito es que el potencial
direccion protagonistas de tu Equipo de cliente se sienta comodo al trabajar
Direccidn, Junta Directiva y Junta con una empresa que esta
de Consejeros, asi como tus empezando.
principales inversores.
Préximos Concluye tu presentacion con un
pasos llamamiento a la accién, como un

periodo o una instalacion de
prueba.

PREPARA EL ESCENARIO

Si no hay proyector cuando vayas a una reunion serd culpa tuya. Si tu ordenador portatil y el
proyector no son compatibles seréa culpa tuya. Si se rompe la bombilla en medio de la
presentacion la culpa sera tuya. Site cuesta arrancar, no te organizas y tienes pinta de estar
despistado ser culpa tuya.

Es practicamente imposible recuperarse de un mal comienzo, asi que es mejor que espabiles y
prepares el escenario. Lleva tu propio proyector, ademas de dos ordenadores portatiles con la
presentacion, una copia de la presentacion en una memoria portétil, asi como impresiones de
la presentacién por si se rompe algo o no funciona nada.

Las primeras palabras que salgan de tu boca al presentar tu proyecto deberan ser las
siguientes:

+ "¢ Cuanto tiempo puedo robarles?" Esta pregunta demuestra que valoras el tiempo de
tu audiencia y no pretendes abusar de él.

+ "¢Cudles son las tres cosas mas importantes que necesitan saber?” (ya deberias
haberlo averiguado antes, pero no pasa nada por ponerlo en claro otra vez).

+ ¢Me permiten exponerles brevemente una presentacion en PowerPoint y responder a
sus preguntas al final? No obstante, les ruego que me interrumpan si les parece
necesario".

Si preparas el escenario de modo que todo el mundo tenga las mismas expectativas partiras
con mucha ventaja.

DEJA QUE HABLE UNA SOLA PERSONA

Los emprendedores tienen grabado en algun lugar del cerebro que los inversores, clientes y
asociados quieren trabajar con equipos y los equipos demuestran, ¢ adivinas el qué?, trabajo
en equipo. Siguiendo esta linea de razonamiento, suponen que deben ir a las reuniones cuatro
0 cinco personas y que todas deben tomar parte en la presentacion porque eso demuestra lo
bien que funciona el equipo.

Esta légica es fantastica para las funciones escolares: todos los nifios salen al escenario. Los
padres y los abuelos pueden sacarles fotos. Todo el mundo participa. La vida es bella, justa y
equitativa, pero una presentacion no es un juego de nifios. En ella, el Director Ejecutivo debera
encargarse del 80 por ciento de la charla. El resto del equipo presente (méaximo otras dos
personas mas) puede desarrollar la diapositiva o las dos diapositivas que tengan que ver con
su especialidad. También pueden dar respuestas detalladas si surge alguna pregunta, sin
embargo, si el Director Ejecutivo no puede manejar la mayoria de la presentacién él mismo,
debera practicar hasta que sea capaz, o habra que buscar un reemplazo.




Es frecuente que los miembros del equipo intenten “rescatar” al Director Ejecutivo cuando el
publico incide en algo que haya dicho. Por ejemplo, supongamos que alguien quiere discutir
sobre un sistema de distribucion de niveles mdltiples para la venta de productos. Un miembro
del equipo, con toda su buena intencién, afirma “pienso que tiene razén, llevo tiempo pensando
gue deberiamos limitarnos a venderle directamente nosotros al cliente". Mala jugada. Esto no
demuestra un pensamiento flexible, un entorno abierto ni una amplia base de conocimientos
compartidos; demuestra falta de cohesién. La Unica respuesta posible es que el Director
Ejecutivo diga: “esa es una cuestion interesante, ¢ podriamos profundizar conjuntamente en el
asunto?”.

CATALIZA LAS FANTASIAS

Todos, literalmente todos los emprendedores que aparecen por Garage a presentar su
proyecto incluyen tres o cuatro diapositivas que demuestran el volumen de su mercado. Por lo
general, estas diapositivas contienen una cita de alguna conocida empresa de consultoria
como Gartner, IDG o el Yankee Group afirmando inequivocamente que “el mercado del
software para los criaderos de gambas sera de 50 mil millones de délares” en los proximos
cuatro afios.

Hay algo gracioso en ese tipo de diapositivas:

* Todos los mercados van a alcanzar un tamafio de, al menos, cincuenta mil millones de
dolares.

* La previsién apunta a dentro de cuatro o cinco afios. Esta perspectiva es lo bastante
breve como para hacer creible el pronéstico y lo bastante larga para que sea
indemostrable.

* Nadie de los presentes, ni siquiera el emprendedor, se cree esas cifras ni piensa que
tengan alguna importancia en especial.

Hay dos soluciones para este problema: la primera es tomar los cincuenta mil millones de
dolares y empezar a pelar las capas de la cebolla hasta llegar a un mercado potencial total
realista. EI mercado potencial total es la cuota real del mercado potencial a la que puedes
aspirar, no la totalidad del dinero que se gasta en algo relacionado con tu producto o servicio.
Por ejemplo, el mercado potencial real de un nuevo local de sushi no serian los cincuenta mil
millones de délares que se gastan al afio los estadounidenses comiendo fuera de casa, ni los
cinco mil millones que se gastan en comida exética, es el millon de ddlares que se gastan en
ochenta kildmetros a la redonda del lugar donde planeas abrir el local.

La ventaja de este método es que demuestra que verdaderamente conoces la estructura del
mercado y que eres realista en cuanto a los segmentos a los que te puedes dirigir. Esto afianza
tu credibilidad para el resto de la presentacion, mientras que ocurrira todo lo contrario si
insistes en que el mercado sera de cincuenta mil millones de dolares.

La segunda solucion es mas atrevida: te olvidas de los estudios de mercado y catalizas la
fantasia. Esto lo consigues ofreciendo un producto o servicio para el que existe una necesidad
tan evidente en el mercado que quienes te escuchen puedan hacer las cuentas en su cabeza.

Este método no funcionara en todos los casos, porque algunos mercados no son tan obvios
pero cuando funciona, es espectacular.

He aqui un ejemplo de cémo podria funcionar: imagina que creas un producto que comprueba
la seguridad de las paginas web que acepten entradas de texto de sus visitantes, garantizando
que los hackers no pueden penetrar en tu pagina a través de estos campos de entradas.

La fantasia trabajaria de la siguiente manera:
+ Practicamente todas las paginas web tienen un lugar en el que introducir texto.

+ Hay un montén de paginas web.
+ Todas las empresas tienen miedo a ser hackeadas.



« Montones de empresas necesitaran comprar este producto.

Esta via de la fantasia es mucho mas potente que citar un estudio que demuestra que el
mercado del software de seguridad sera de “cincuenta mil millones de ddlares en cuatro afios”
porque tu audiencia ya ha escuchado otras cuatro presentaciones el mismo dia con cifras al
menos igual de grandes. Y cosas muy distintas: software para criaderos de gambas, puntos de
acceso wireless, nanoparticulas o tarjetas graficas.

SUBE A MIL PIES Y QUEDATE AHI

Prometo que ésta va a ser la Unica analogia bélica de todo el libro. Consideremos tres formas
de liberar fuerza letal:

* B-1B LANCER. Es un bombardero de largo alcance para misiones intercontinentales
capaz de atravesar los mas sofisticados sistemas de defensa. Puede volar a treinta mil
pies sobre el suelo y cuesta doscientos millones de dolares.

+ NAVY SEALS. Son parte de la marina estadounidense, estan entrenados para ejecutar
operaciones especiales en territorio enemigo y ofrecen habilidades bélicas no
convencionales, localizando el objetivo en tiempo real, atacando desde el mar y
regresando a él.

+ A-10 WARTHOG. Este avion fue disefiado para dar apoyo aéreo desde cerca a las
tropas. Es recio y sencillo, su punto fuerte es su capacidad para volar a mil pies de
altura, unos trescientos metros y tiene un costo de trece millones de dolares.

Silas presentaciones fuesen armas, la mayoria serian B-l Lancers o Navy Seals. El discurso B-
| esta arriba en las nubes, exhibe un montén de animaciones en PowerPoint estupendas. Usa
un monton de palabras como estratégico, sociedades, alianzas, ventajas de pionero y
tecnologia patentada. Por lo general, la impartira un licenciado en gestién empresarial con
antecedentes en las finanzas o en una consultoria.

Los geeks, fanéticos de la tecnologia e ingenieros realizan la presentacion tipo Navy Seal.
Mostraran los mas leves matices de su tecnologia y usaran un montén de acrénimos que sélo
entienden ellos. Esta claro que esta gente conoce hasta el dltimo bit de su tecnologia y estarian
encantados de explicartelo todo.

La presentacion tipo B-I vuela demasiado alto porque los oyentes quieren informacion
especifica de qué es lo que hace la empresa y por qué va a tener éxito. Las grandes palabras
no cumplen esa funcién. La presentacion tipo Navy Seal va demasiado al ras del suelo porque
se centra en bits, bytes y cosas asi. Pero una presentacion no consiste en una planificacion
exhaustiva a nivel microscopico de cuestiones técnicas.

La analogia correcta para presentar tu negocio no es ni el B-l Lancer (30 000 pies) ni el Navy
Seal (0 pies). Es el A-10 Warthog (1 000 pies). Igual que el avibn mismo, tu presentacion no
tiene que se ser bonita, sino efectiva: volar por encima del suelo pero sin dejar de ser tactica.

A la hora de presentar tu proyecto, mantente a un nivel de mil pies. A esa altura no estas por
encima de las nubes, donde no hay mas que aire, ni tampoco sobre el suelo con un cuchillo
entre los dientes. Proporciona suficientes detalles como para demostrar que puedes cumplir y
suficiente perspectiva aérea como para demostrar que tienes vision.

CALLATE, TOMA NOTAS, RESUME, REGURGITA Y MANTEN EL CONTACTO

Hay muy poca gente que no resulte mas interesante una vez que deja de hablar.
— Mary Lowry

Una vez acomparié al Consejero Delegado y al Director de Operaciones de una empresa de
reciente creacién a una presentacion con un inversor de capital riesgo. Unos dias después de
la presentacién, me encontré a solas con el inversor. Cuando empezamos a hablar de la
Directiva (con D mayuscula), todo lo que dijo fue: “Me di cuenta de que el Consejero Delegado



no paraba de hablar mientras que el Director de Operaciones estuvo todo el rato tomando
notas. El Consejero Delegado no anotd ni una sola cosa, pienso que el Director de
Operaciones es un tio que vale".

No recuerdo si lo que decia el inversor de capital riesgo en aquella reunién valia o no valia la
pena de ser apuntado, pero no se trata de eso. La cuestion es que estar callado y tomando
notas o, incluso, realmente prestando atencion a posibles formas de mejorar, es algo muy
interesante por hacer en una presentacién, en donde incluso las acciones mas minimas
producen una gran impresion.

El acto visible de tomar apuntes dice lo siguiente:

+ Pienso que eres listo.

+ Estas diciendo algo que merece la pena apuntar.
* Soyvoluntarioso y estoy dispuesto a aprender.

* Soyconcienzudo.

Tomar apuntes tiene todas estas ventajas, ademas del valor de lo que estas apuntando; qué
mas puedes pedir. Ademas, al final de la reunién, deberias resumir lo que hayas escuchado y
ponerlo en orden para asegurarte de que tienes las informaciones correctas. Puedes dar una
impresion incluso mejor si haces un seguimiento, en el plazo de un dia, de todas las promesas
gue hayas hecho durante la presentacién como, por ejemplo, suministrar informacién adicional.

VUELVE A ESCRIBIR DESDE CERO

Este es un consejo que a la gente le cuesta aceptar, pero permiteme antes que nada hacer una
breve digresion para hablarte de los coches en Filipinas. Debido a los impuestos de aduana,

las restricciones comerciales y el bajo coste de la mano de obra, arreglar los coches supone alli
una opcién mucho mas atractiva que comprarselos nuevos.

Asi es como muchos autos son reconstruidos con componentes rescatados de otros vehiculos,
o con otros hechos directamente a mano. Por ejemplo, es habitual ver un Jeep con un motor
Chevrolet. Por desgracia, al cabo de un tiempo, muchas presentaciones empiezan a parecerse
a esos coches. Comenzaron siendo un modelo pero sus duefios fueron modificandolos y
poniendo parches después de cada reunién en funcion de las Ultimas preguntas y objeciones
gue les hubieran planteado.

El proceso dura semanas, durante las cuales, cada reunion provoca nuevas modificaciones,
enmiendas y parches hasta que se hace dificil reconocer la propia presentacién, que, llegados
a este momento, toca todos los temas posibles sin dejar ver el mensaje de fondo. He aqui mi
recomendacion: después de, aproximadamente, diez reuniones, tira tu presentacion. Empieza
otra vez de cero y vuelve a escribir el texto de cabo a rabo. Haz que la “version 2.0 refleje la
concepcion global de lo que hayas aprendido hasta el momento, en lugar de ser una colcha de
retales.

NO PARES DE PRESENTAR TU PROYECTO

De la familiaridad nace la satisfaccion. Cuando méas cémodo y familiarizado te sientas con tu
presentacion, mas efectivamente lo haras. No existen atajos para obtener esa familiaridad:
tienes que presentar tu proyecto sin parar.

A la mayoria de gente le cuesta unas veinticinco veces alcanzar ese punto. Aunque no tienes
gue realizar todas esas presentaciones ante los destinatarios finales: los otros miembros
fundadores, empleados, parientes, amigos e incluso tu perro son un publico excelente. Olvidate
de la teoria de “crecer de acuerdo con las circunstancias” cuando vayas a dar la presentacion.
Si lo haces fatal en los ensayos lo haras fatal en la presentacién, asi que ya puedes ir
empezando, que si hay algo peor que sufrir tinnitus es causarlo.

EJERCICIO




Grabate en video haciendo tu presentacién. Si puedes verla sin avergonzarte estas listo para
empezar.

Kawasaki, G. (2006). El arte de venderse. En: El arte de empezar. Espafia: llustrae.




