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Consolidacion del tercer SIF
dedicado a la IA en las ventas
Por Jose Martrat, CEO de ActitudPro

El pasado 25 de abril se celebro el
Sales Innovation Forum 2023 en el
auditorio de la U.P.F. de Barcelona.
En él Fede Martrat, presento las claves
de la IA en las ventas y dio a conocer
los resultados del Il Estudio de Salud
Digital corporativa.

La apertura fue a cargo de M.? Eugenia
Gay, Exdelegada del Gobierno en
Catalunya, quién enfatizd el prisma
humanista delusode lalAylanecesidad
de que los estados garanticen los
derechos fundamentales.

La mesa redonda, moderada por José
Martrat, conto con un panel de lujo en
el que se vieron representados varios
sectores: La industria mediante Birgit
Zondler, Gerente de GEZE Iberia;
que nos hablé de su concepto de
escaleras o toboganes para idear el
grado de facilitacion o dificultad en la
experiencia de cliente. Xavier Mon,
represento al sector retail como ex vip
de Food and Ice cream de Unilever,
incidio en usar la IA en formato hibrido
on and off, para facilitar las visitas que
aporten valor anadido y digitalizando
los procesos repetitivos rutinarios,
permitiendo al comercial abarcar una
mayor cuota del mercado. Alberto
Lopez, Dir. Com. en Porsche Ibérica
representando a la automocion;
presentd el algoritmo de Porsche
que calcula el mejor momento para
ofrecer a sus clientes la compra de
un nuevo modelo en funcion del valor
de venta de su coche en el mercado
de segunda mano. David Giménez,
Director ejecutivo en PIMEC, fue la
voz del sector institucional de las
pymes; reclamé mayor eficacia en el
acompanamiento gubernamental y la
necesidad de formacion continuada
para evitar la brecha digital.
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Adios al vendedor tradicional off-line

a figura de vendedor tradicional y desli-
gado de Internet tiene los dias contados.
Las cifras demuestran que a pesar de que la
inmensa mayoria -el 98%- de los directores
comerciales se siente preparado para usar herra-
mientas digitales y afrontar con éxito la digitaliza-
cion del proceso comercial, mas de la mitad (54%)
suspende las capacidades digitales de sus equipos
comerciales, segun desprende del lll Estudio de
Salud Di de las Empresas presentado en el marco
del Sales Innovation Forum 2023 by ActitudPro.

Esta dicotomia nos obliga a replantear el punto de
partida del nivel de digitalizacion de las empresas
y dar un salto hacia adelante para buscar nuevas
soluciones que les ayuden a vender mas y mejor.

La Inteligencia Artificial plantea nuevos desafios
y oportunidades en el ambito empresarial, que no
podemos dejar escapar. En los Gltimos anos, he-
mos visto como Internet iba apoderandose de las
estructuras de ventas; hemos visto como la digita-
lizacion ha ido cristalizando, se ha implementado
la omnicanalidad y los clientes y las oportunida-
des de venta llegan a la empresa desde todos los
canales. De hecho, ya se esta utilizando de forma
corriente en muchos departamentos de la empresa
y ayuda a cualquier vendedor autonomo a ser mas
eficiente y a mejorar la productividad.

Hablar de Inteligencia Artificial significa hablar de
la capacidad de las maquinas de realizar tareas
que habitualmente hasta ahora solo realizaban
con la intervencion de la inteligencia humana. ELl
hecho es que, si las maquinas se aplican en los mas
diversos campos, por qué no pueden usarse tam-
bién en los procesos comerciales. Asi, el vendedor

por M@ Cruz Vaquerizo Consultora Senior de ActitudPro

se convierte en conductor de una maquina que uti-
liza diferentes herramientas para llegar y atender
mas y mejor a un cliente que ahora es omnica-
nal. Pero hay que buscar las herramientas que nos
aporten valor real y, sobre todo, nos diferencien,
porque cada vez cuesta mas mantener el vinculo.

Existe una segunda velocidad de la IA aplicada en
las ventas, en la que se identifican varias tenden-
cias que marcan un nuevo horizonte en el proce-
so comercial. Por poner un ejemplo: ya existe en
el mercado tecnologia preparada para identificar
el precio maximo que un cliente es capaz de pagar
y, de la misma manera que los algoritmos de Mee-
tic o Netflix, hoy se estan fabricando programas
avanzados que identifican, a partir de universo de
clientes potenciales, cuales de estos son mas sus-
ceptibles de comprar un producto o un servicio.
El calculo del momento perfecto para abordar a
un cliente, proponerle una visita o realizar una
visita de venta también es otra de las principales
aplicaciones de la IA y que ya utilizan los call cen-
ter (jaunque a veces no lo parezcal!).

Las estadisticas demuestran que las empresas que
estan empleando IA de forma mas o menos inci-
piente en sus procesos de venta, tienen mejores
resultados que la media. Por tanto, la profesion
de vendedor tiene todavia dias esplendorosos en
el horizonte, pero es necesario que el profesional
comercial se adapte y sepa conectar con el en-
torno digital. Todos estos sistemas de innovacion
tecnolégica aplicada a las ventas, lejos de reem-
plazar al vendedor, le ayudaran a homogeneizar
y a ser mas efectivo y eficaz en el proceso co-
mercial.
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6 Aplicaciones de Inteligencia Artificial
para el directivo

por Jose Martrat. Socio Director de ActitudPro

n ActitudPro, tal y como anuncia-

mos en nuestro Il SIF hemos ayuda-

do a varias empresas a automatizar

sus procesos de ventas incorporando
herramientas de IA y también a sus lideres y
equipos.

Como se avanzaba en las conclusiones del Il
Estudio de Salud Digital en las Organizacio-
nes, el 98% de los directores comerciales se
siente preparado para usar herramientas digi-
tales y afrontar con éxito la digitalizacion del
proceso comercial, es por eso que hemos que-
rido traer un recopilatorio de las herramien-
tas de IA mas recomendadas para los lideres
comerciales.

ChatGPT: La mas conocida y utilizada. Pero
mas alla de su utilidad para la creacion de
contenido y posible personalizacion de este
a nuestros clientes también nos puede ayu-
dar como lideres para contemplar diferentes
escenarios antes la toma de decisiones, si
bien es primordial presentar los datos e in-
formacion relevante de forma estructurada,
nos puede ayudar a hacer estimaciones y re-
comendaciones. Asi mismo también se puede
utilizar para detectar patrones de compor-
tamiento en nuestros equipos, analizar las
comunicaciones escritas y asi poder mejo-
rar la claridad, la persuasion y el impacto
de tu mensaje.

AIPRM: La eleccion precisa de palabras al in-
teractuar con ChatGPT es crucial para apro-
vechar al maximo su capacidad en la gene-
racion de textos sobre productos, servicios
y discursos comerciales. Y las empresas
conscientes de ello, cada vez buscan mas pro-
fesionales capaces de encontrar las preguntas
adecuadas para obtener respuestas relevan-
tes, creando asi contenido Unico para su es-
trategia de ventas. AIPRM, es un complemen-
to eficiente para ChatGPT que ofrece prompts
listos para usar. Solo necesitas personalizar la

informacion que requiere cada prompt para
conseguir una informacién mas valiosa y cua-
lificada.

Plugin ChatGPT Writer: Consiste en una
extension gratuita y compatible con navegado-
res basados en Chromium, que esta especial-
mente optimizado para Gmail. Esta herramien-
ta totalmente gratuita hasta la fecha puede
ayudarnos agilizando la redaccion de correos
electrénicos y mensajes efectivos. Con su ca-
pacidad de generar respuestas de alta calidad
en multiples idiomas, el plugin ChatGPT Writer
se convierte en una valiosa ayuda para los di-
rectores comerciales en su comunicacion escri-
ta.

Mem it: Definida como “el primer espacio de
trabajo autoorganizado del mundo” esta he-
rramienta ayuda a simplificar la organizacion
diaria y tener toda la informacion centraliza-
da: notas, paginas webs, enlaces y nuestro co-
rreo electronico. Mem it es capaz de predecir
en base a la infomacién incorporada y capaz
de encontrar patrones entre la misma. Una
gran alternativa para los usuarios de Notion o
Evernote que quieran llevar su organizacion al
siguiente nivel, por este motivo también esta
contemplada la importacion de notas desde es-
tas dos plataformas. Aunque Mem it requiere
de una suscripcion de pago también cuenta con
una version gratuita para conocer sus funciona-
lidades y poder verificar si puede aportar valor
en materia de productividad y organizacion a
nuestro dia a dia.

Walaxy: Utiliza la inteligencia artificial y au-
tomatizacion, a su vez simplifica y optimiza
el proceso de prospeccion comercial y segui-
miento de clientes potenciales. La plataforma
permite generar campahas comerciales seg-
mentadas para hacer prospeccion partiendo de
Linkedin. Genera nuevos contactos, interac-
ciona con ellos, consigue captar su interés
para conseguir un lead cualificado y comparte

contenido con contactos de primer grado,
entre otras funcionalidades.

Waalaxy también ofrece analisis y métricas
en tiempo real para evaluar el rendimien-
to de las campanas y ajustar las estrategias
y mensajes en consecuencia. Con Waalaxy,
se pueden aumentar los ratios de visitas co-
merciales reduciendo el esfuerzo individual
para cada cliente y asi conseguir ventas de
una forma mas eficiente para nuestros equi-
pos. Ademas, esta herramienta permite co-
nocer los resultados de las campanas a nivel
individual o de equipo.

Reply.io: Aunque esta herramienta puede
parecer un asistente de correo electronico
mas impulsado por inteligencia artificial lo
cierto es que lo que realmente le diferencia
es su orientacion a las ventas. Reply nos
promete aumentar las tasas de apertura y
respuesta de los emails a clientes poten-
ciales. Ademas, sus capacidades de segui-
miento de correos electronicos te permiten
evaluar rapidamente el nivel de interés de
los prospectos y asi poder ajustar tu estra-
tegia de ventas de manera efectiva. Capaci-
dad para sincronizarse con los principales
CRMs del mercado y un amplio repertorio
de Apps.Reply.io ofrece una version gratuita
durante 14 dias.

Las herramientas de IA mencionadas ofre-
cen un conjunto diverso de capacidades
que pueden potenciar la labor de los lideres
comerciales. Desde la generacion de conte-
nido personalizado hasta la automatizacion
de tareas repetitivas, estas herramientas
permiten a los equipos comerciales opti-
mizar su tiempo, mejorar la comunicacion
y maximizar las oportunidades de venta.
Al adoptar estas soluciones tecnologicas
las empresas se posicionan de manera mas
competitiva en el mercado actual y logran
resultados comerciales solidos y sostenibles.
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Balance de las primeras 24 semanas de
la Tabla de entrenamiento comercial

por Alvaro Peinador Director ActitudPro Madrid

ctitudPro ha disenado

la Tabla de Entrena-

miento comercial me-

diante 48 habilidades
del vendedor completo, que
configura un plan de entrena-
miento pensado para ser imple-
mentado en aquellas competen-
cias que el profesional de ventas
necesite desarrollar.

Desde 1° de enero de 2023 hemos
ido publicando cada semana en
la cuenta de Linkedin de Acti-
tudpro un resumen de unas 100
palabras de los contenidos de
cada una de estas habilidades y
por orden, en espanol y en inglés.
Hemos logrado unas 30.000 visua-
lizaciones en total. Cada una en-
focada en un aspecto especifico
del proceso de ventas. Ahora en
el ecuador de este proceso, es
hora de hacer balance.

Durante las primeras semanas,
se ha abordado la importancia de
establecer metas claras y desa-
rrollar una mentalidad enfocada
en el éxito. Los vendedores de-
ben tener objetivos especificos
y mantener una actitud positiva
y proactiva para lograr resulta-
dos exitosos en las ventas.

En las semanas siguientes, se ha
destacado la necesidad de desa-
rrollar habilidades de escucha ac-
tiva y empatia. Los vendedores
deben ser capaces de compren-
der las necesidades y deseos de
los clientes para poder ofrecer
soluciones personalizadas que
satisfagan sus demandas.

Otro aspecto clave que hemos
destacado de la tabla de entre-
namiento es la gestion adecuada
de la energia. Los vendedores
deben aprender a priorizar tareas
y evitar invertir tiempo y ener-
gia en actividades que no con-
tribuyen al cierre de ventas. La
planificacién y organizaciéon son
fundamentales para maximizar
la productividad.

También, a lo largo de las sema-
nas hemos hecho hincapié en la
importancia de la comunicacion
no verbal. Los vendedores deben
ser capaces de interpretar el len-
guaje corporal y las expresiones
faciales de los clientes para ob-

tener informacion adicional so-
bre sus necesidades y reacciones
emocionales.

Posteriormente en los ultimos
meses, se resalta la importancia
de ser resistentes y comprome-
tidos en el trabajo de ventas.
Los vendedores deben ser per-
sistentes y demostrar resiliencia
ante los obstaculos y rechazos.
Ademas, se alienta a los vende-
dores a desafiar las creencias y
las formas tradicionales de hacer
las cosas para encontrar solu-
ciones innovadoras y disruptivas
para los clientes.

Finalmente hemos abordado tam-
bién la necesidad de ser proac-
tivos en la captaciéon de nuevos
clientes y en la concertacion de
reuniones efectivas. Los vende-
dores deben ampliar su red de
contactos, utilizar estrategias de
marketing digital y establecer
citas productivas para maximi-
zar las oportunidades de venta.

R

Es crucial que sepa identificar
y contactar a las personas cla-
ve dentro de las organizaciones,
aquellas que tienen el poder de
tomar decisiones de compra.
Para ello, los vendedores deben
desarrollar habilidades de in-
fluencia y persuasion.

La tabla de entrenamiento tam-
bién enfatiza la importancia
de comprender los motivos de
compra de los clientes y adaptar
el enfoque de venta en conse-
cuencia. Ademas, se abordaran
habilidades como la gestion de
objeciones, la negociacion y el
cierre de acuerdos.

Mantener relaciones a largo pla-
zo con los clientes y fortalecer
la cartera de clientes existentes
también se consideran aspectos
fundamentales para el éxito en
las ventas como la actualizacion
continua y el aprendizaje para
mantenerse al tanto de las ten-
dencias y novedades en el ambito

comercial.

Asi pues, en estas primeras 24
semanas nos hemos enfocado a
una amplia gama de habilidades
y competencias necesarias para
tener éxito en el campo de las
ventas, refiriéndonos a la prepa-
racion mental, la preparacion
técnica del vendedor, y la de-
teccion de necesidades, pasan-
do por establecer metas claras
y desarrollar una mentalidad de
éxito.

A lo largo de este ano esperamos
haber logrado unas 80.000 visua-
lizaciones. En los proximos meses
abordaremos las distintas fases
de la venta consultiva y la fide-
lizacion de cliente, con el mis-
mo formato e iremos generando
también un post semanal con una
breve introduccion de cada una
de ellas, todo ello con el fin de
ayudar al vendedor o vendedora
0 a su responsable a que sea mas
profesional y efectivo.
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Entrevista a Monica Monge Coach de salud en el ambito laboral

“La mayoria de las perso-
nas que viven en el estres
no lo saben y creen que es

lo normal”

oy tenemos con noso-
tros a Moénica Monge,
terapeuta, coach de
salud, especialista en
bienestar personal y laboral, y
consultora asociada en Actitu-
dPro. Donde acompana a los equi-
pos Yy organiza-ciones a alcanzar
su maximo potencial a través del
bienestar personal y laboral.

Médnica Monge: Este concepto ha
ido evolucionando a lo largo del
tiempo, siendo cada vez mas im-
portante el bienestar psicofisico
de la persona trabajadora. Cada
vez mas empresas incluyen un de-
partamento de bienestar, muchas
veces formando parte de los valo-
res de la Empresa.

Igual que no podemos separar
cuerpo y mente, no podemos se-
parar en una misma persona su
am-bito laboral del personal, uno
esta influido por el otro; y hasta
ahora los empleados han tenido
que buscar solucion por su cuenta
ya que no era contemplado por la
empresa.

M.M.: Nuestro cuerpo es nues-
tra principal herramienta de
trabajo, por lo que debemos
mantenerlo en condiciones, al
igual que lo hacemos con las he-
rramientas laborales. Debemos
aprender a organizarnos a nivel
de cuidado y darle el espacio que
necesita.

No tener nuestra principal he-
rramienta en condiciones puede
influir en numerosos aspectos,
algunos son: el foco y la claridad
mental; en el estado animico en
el puesto de trabajo; en el ren-
dimiento laboral y la productivi-
dad... cuidandonos e integrando
habitos saludables en el trabajo,

por Fede Martrat. Socio Fundador de AcitudPro

podemos reducir el numero de
bajas laborales, mejorar la pro-
ductividad y el rendimiento, au-
mentando la energia, ayudar a
que se sientan mas felices, a me-
jorar su capacidad comunicativa
y asertiva, a reducir el estrés... y
esto tiene efecto expansivo, ya
que un empleado que se siente
bien, influye positivamente en el
resto del equipo, de forma sisté-
mica.

M.M.: Sabemos que unos malos
habitos alimentarios pueden es-
tar relacionados con cansancio,
baja energia, fatiga, foco y clari-
dad mental, memoria, calidad del
sueno y descanso, inflamacion del
cuerpo, mas propension a cata-
rros y gripes, bajo estado animi-
co, desequilibrio hormonal...

Por eso es importante abordar el
cuidado desde una perspectiva
integral y no desde acciones di-
so-ciadas y aisladas, que pueden
ayudar a mantener los habitos
una vez integrados y aprendidos,
pero que no facilitan la base de
nuestro cambio.

M.M.: Lo primero que me gusta-
ria apuntar, es que alimentacion
saludable y consciente, van de
la mano. Lo importante es traba-
jar desde el conocimiento, pero
también desde la autoconsciencia
para que puedas elegir qué co-
mer.

Habitualmente acabamos ha-
ciendo lo que nos dice el exper-
to sin saber ni entender por qué,
y cuando ya no lo tenemos de
apoyo volvemos a ir perdidos. La
idea es poner a la persona en el
cen-tro para que se auto respon-
sabilice y se comprometa con sus
habitos y pueda integrarlos como
base de su Bienestar para siem-

pre. Debemos apuntar aqui que
no estamos hablando de personas
con patologias, que deberian acu-
dir al especialista.

M.M.: Desde una mirada mas fi-
sica, nuestro cuerpo es el que
contiene y el que sostiene (el
concepto de “recipiente” que ya
apuntaba Tomas de Aquino) y re-
coge la Dra. Nazareth Castellanos
en su libro Neurociencia del cuer-
po, al igual que nos apunta que
desde una mirada emocional, “el
cuerpo es una bisagra que nos
permite migrar de un estado a
otro”.

Asi como el cerebro interpreta la
postura para inferir sobre nues-
tro estado, un cambio de postu-
ra puede contribuir a volcar una
situacion. Cuidar nuestra postura
no solo nos ayudara a aliviar ma-
lestares y dolores fisicos, sino a
mejorar nuestra actitud y estado
animico.

Esto es algo que disciplinas orien-
tales como el yoga o el taichi ya
lo tienen muy sabido e integra-
do, pero en nuestra sociedad no

se tiene muy en cuenta. Gracias
al trabajo de investigacion y di-
vulgacion cientifica de algunos
profesionales, como esta neuro-
cientifica, se empieza a aceptar
en nuestra sociedad occidental.

M.M.: Implicacion. iSin duda!
Cuanto mejor se sientan los equi-
pos en su vida personal mejor es-
taran en el trabajo y viceversa.
Y necesitamos ayuda. Hoy en dia
hay muchisima informacion que a
veces hace el efecto contrario y
nos bloquea porque ya no sabe-
mos por donde empezar ni seguir.

La minima dosis efectiva es la que
funciona en los cambios de habi-
tos y sobre todo tomar concien-
cia. La mayoria de las personas
que viven en el estrés no lo sa-
ben y creen que es lo “normal”.

Hay que empezar a darse cuenta
de lo que nos pasa, de como es-
tamos y nos sentimos y saber qué
podemos hacer para mejorarlo. Si
esto se apoya desde las Empresas
a través de programas formativos
que ayuden en este conocimiento
como hacemos desde ActitudPro...
estaremos avanzando.
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