Potencia tu equipo de venta con IA

Un asistente
artificial
obsesionado con
que vendas mas
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Let
them
sell

La inteligencia es evitar hacer el trabajo
y aun asi lograr que el trabajo se haga.

Marvin Minsky
un genio.




Maxima afinidad

Tu asistente artificial de ventas haria brillar a tu compafia si esta tiene:

O'I Venta consultiva remota
videoconferencia o llamadas telefénicas.

02 Procesos de venta cada vez mas complejos
que necesitan estructura, asegurar el cumplimiento de la

metodologia y gestion comercial por excepcion.

03 Potenciar las ventas

buscan que sus vendedores vendan mas y mejor.




Problemas y soluciones

La consistencia en los discurso de ventas es crucial
para construir empresas capaces de escalar.

Los equipos de ventas carecen de coherencia en
sus discursos y procesos.

Los Sales Managers no tienen visibilidad de los
discursos ni de las acciones de los vendedores.

Fricciones a la hora de realizar tareas manuales
como actualizar los CRM, generar resumenes de las
reuniones o realizar el seguimiento de sus acciones
pendientes.

Las companias carecen de visibilidad sobre las
preocupaciones de los clientes potenciales.
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Vision global y precisa

Ofrecer a los Sales Managers visibilidad sobre las
inquietudes de los clientes y como los representantes
de ventas realizan sus tareas.

Discursos consistentes

Creacidn de un enfoque uniforme para reuniones de
ventas (Playbook) y apoyo a los Sales
Representatives en su implementacion.

Optimizacion del tiempo

Automatizar tareas de los Sales Representatives y
proporcionar herramientas para simplificar su trabajo.



Conoce a tu nuevo

Asistente

artificial

experto en

ventas

Captura

Toma notas de los detalles
mas importantes de Ia
conversacion, registrando
audio y video.

Analiza

Siguiendo los lineamientos de
venta especificos de cada
compafnia y diversas
metodologias de venta.

Interpreta

Proporcionando  contenido
util para acciones efectivas,
impulsando tus ventas
escalablemente.

Fortalece
Con sugerencias de
aprendizaje para el

crecimiento de los equipos
de venta.



Informe Previo

a la reunion

1 hora antes de tu reunioén diio te
entrega un brief con contexto de tu
reunién para que llegues preparado

diio

Contexto para tu reunion

Hola Natalie,

Ya queda poco para la reunién Reunién diio<>[___ |que
tenemos a las 11:00. A continuacion encontrards informacion relevante
para que aproveches al maximo la conversacion



Apuntes claves

Lo mas importante de una
conversacion de venta, segun tus
intereses y en pocas palabras.

® Apuntes Clave

La conversacion con John Smith de la empresa MyTech fue

/ productiva. El cliente demostré un claro interés en el softwar Archivos cargados ~
gestion académica, el cudl parece resolver su principal dolor
3200
//////” 7 ©  John Smith menciona que alrededor de 3200 documentos se
| WL pueden cargar y procesar al dia.
© Competidores
Namero de internos v

Hawuai

Shiomi

Kiano

Apel
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® Dolores del cliente

1. Falta de eficiencia en la gestion.
2. Problemas de comunicacion entre el personal.

3. Dificultad para mantener registros precisos y actualizados.
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Detalles fundamentales
interpretados con
precision.

Personalizable para cada
compania, segun sus
lineamientos de venta.

Enfocado en obtener
informacion 100%
relevante a la venta.



® Nombre

Registra el nombre de quien se

Editar compromiso

v T 5 comprometio y con quien.
Compromisos
Todo acuerdo mencionado durante la conversacion, (o) O
en una lista inolvidable. A—f BT ® Compromiso
PR Especifica cual es el compromiso

. . . . acordado de manera simple vy clara.
@ Editables, cuando necesites actualizarlos. 0 piey

John Smith

@ Accionables, solo marcalo una vez completado.
Llamar a Diana Ramos cuando llegue a casa.

@ :Necesitas mas? Agrega cuantos quieras. s

® Fecha

@ Recordatorios diarios de tus tareas pendientes.
Si no se menciond la fecha limite,

sugiere una fecha adecuada para que
se cumpla.




Actualizaciéon de CRM

Captura toda la informacion clave para un efectivo
seguimiento del cliente. Tu asistente artificial
estructura la data para completar tu CRM
automagicamente.

@ Properties
@ Notas

@ Tareas

salesforce pipedrive H U bs p%t
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Te sugiero cargar esta informacién a tu CRM

Compromisos

Enviar correo con informacién sobre la documentacién necesaria para
evaluacion financiera

Situacion financiera del cliente

« Mauricio posee una empresa en el rubro de informatica e ingresa un sueldo
de 2500 usd liquido mensualmente como persona natural.

« Mauricio cuenta con un pre-crédito aprobado por el banco, y busca hacer la
mejor inversion posible con estos fondos antes de una fecha limite.

Intereses y preocupaciones del cliente

« Mauricio tiene la intencién de invertir y disponibilidad de un crédito bancario
que desea utiizar Gptimamente.

« Muestra interés en la inversién inmobiliaria y también en posibles inversiones
en negocios.

« Se preocupa por la efectividad de la inversion, y no quiere “perder el tiempo"
sino califica financieramente.

« Estd interesado en la devolucion de impuestos y la rentabilidad de los
proyectos de inversién a futuro.




Correo de seguimiento

Realiza un seguimiento efectivo y aumenta tus cierres gracias
a correos personalizados, generados con todos los datos
relevantes mencionados durante la conversacion.

@ Eficiencia potenciada
@ Precision de la informacion

@® 100% personalizado

i T

£Z Propuesta de correo

iHola Diego!

Espero que estés bien. Queria agradecerte nuevamente por tu tiempo durante nuestra reunién el pasado
martes y por la interesante conversacién sobre tus objetivos.

Como conversamos, estoy enviandote la informacién detallada de los servicios que creemos podrian ser de
interés para ti, en funcién de tus objetivos financieros y personales. Agradezco la oportunidad de ayudarte a
lograr tus metas.

Quedo a la espera de tus comentarios y de confirmar nuestra préxima reunién.

Saludos.




Prediccion de éxito

¢Como priorizar rapidamente un deal de otro? Las
oportunidades y los desafios para cerrar la venta,
representado para tu comodidad en formato de puntaje.

£ Predicciéon de éxito

0000

La reunién mostré avances prometedores. John Smith realizé una
presentacion efectiva del software, destacando caracteristicas y
beneficios con potencial de aportar valor a la consultora de...

Clasifica
+ claridad

Analiza
+ conocimiento

Optimiza
+ rapidez

Organiza
+ tiempo



Desempeno

Visibilidad absoluta del nivel de atencidén que esta entregando
cada vendedor segun tus propios estandares y metodologias de
venta.

Ana, tu desempeno en la reunién fue muy bueno

Fortalezas: explicaste el formato de la reunion en tres
etapas claras, lo que ayudod a manejar el tiempo

eficientemente y mantener al cliente...

Sugerencias: Al final de la conversacion, te has
asegurado de dejar una puerta abierta para continuar
con el proceso de venta, lo cual es excelente. Sin
embargo, podrias ser aun mas efectiva si estableces
un proximo paso mas concreto...

Atencidn
Cual fue la experiencia
que le entrego al cliente.

Coherencia
Cuan consistente fue su
discurso de venta.

Aprendizaje
Cuales fueron sus fortalezas
y qué puntos podria mejorar



Desempefio del equipo
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Prediccién de éxito del equipo
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Asistencias

100% (158)

98% (120)

100% {110}

94% (89)

86% (74)

99% (78)

92% (62)
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® Rendimiento

Revisa el desempefo de tu equipo
gracias a data interpretada y clara.

® Vision global

Evalua los resultados de tu equipo a
lo largo del tiempo.

® Transparencia

Profundiza en los resultados de cada
miembro de tu equipo.



Agendamiento
de conversaciones

Integraciones

Reuniones
o llamadas telefonicas

Registro
automatico de CRM

Notificaciones
instantaneas

31. Calendar

Gi ok

X Google Meet

Q zoom
[ ]
* Microsoft Teams

HubSent
) aircall

HubSpbit
pipedrive

salesforce

& ERM

52 slack

M Gmail
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https://www.youtube.com/watch?v=VJQUy9ltMxI
https://www.youtube.com/watch?v=ddXlMxRrReE
https://www.youtube.com/watch?v=d_khG0zIW3g
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https://www.youtube.com/watch?v=YsEj2J1qvU0
https://www.youtube.com/watch?v=YsEj2J1qvU0

Paolo Colonnello
CEO

Fundador y CEO de Blue Company durante 18
anos. Desempeid un papel fundamental en
Bligoo, alcanzando 30 millones de usuarios en
tres anos. Cofundador de Capitalizarme.com,
logrando mas de US$20M ARR en tres afos.

Nicolas Kipreos

COO

Cofundador y COO de Beetrack, liderando a mas
de 100 empleados y con un ARR (ingreso anual
recurrente) de 11 millones de dolares. Mentor de
Endeavor y un destacado inversor angel en
startups latinoamericanas.

+ Capital preseed de US$TM provisto por el Fondo FEN
Ventures y un grupo de emprendedores.

* Certificacion SOC 2, asegurando la informacion de los
clientes con los estandares mas altos disponibles.

» Board of advisors compuesto por Cristobal Valenzuela y
Alejandro Matamala, fundadores de Runway, compafia
lider en IA con una inversion de US$240M proveniente
de Google y otros inversionistas.
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Sumalo a tu equipo hoy
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