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Cada semana, tu equipo invierte horas en
identificar leads, hacer llamadas y gestionar
seguimiento. Ahora, imagina gue en S minutos,
una IA te dice gue clientes estan listos para
comprar.




Jue en lugar de pasar horas
frente a la camara o creando
contenido, tu clon digital
con IA pudiera hacerlo por ti,
replicando tu estilo, voz vy
conocimiento en seqgundos.

sto no es el futuro, es ¢
presente.
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https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:727234272
7365705728



O SPOR QUE LA IA ES CLAVE EN VENTAS?

+50% EN LAS TASAS DE EXITO
// AN / \ // \\
O

"Las empresas qgue han implementad
IA en sus procesos de ventas estan
viendo un aumento del 50% en las tasas
de éxito en comparacion con aguellos
gque utilizan meétodos tradicionales.”

N - Harvard Business Review /

-80% EN TIEMPO DE RESPUESTH

/

N

N\ / \
"Las herramientas de IK Han permitidc \

a las empresas reducir el tiempo de
respuesta a leads en un 80%,
incrementando significativamente la
probabilidad de conversion.”

- McKinsey & Company /




cQUE ES LA INTELIGENCIRA
ARTIFICIAL

;

Sistermas gue aprenden, analizan v ejecutan
tareas que tradicionalmente requieren

\ inteligencia humana. 7




O UENTRS VS UENTRS CON IA
TRADICIONALES

A e \© utomatizacion de Tareas
epetitivas
\© ersonalizacion de
experiencias
TOMA DE DECISIONES \© Analisis de Datos en Tiempo

BASADA EN “EXPERTIENCIA” Real ‘

PRECIOS FIJOS O \@ Optimizacion Dinamica |
DESCUENTOS GENERICOS |
CONTACTO MASTIVO SIN \© Lead Scoring Predictivo (/8

PRIORIZACION

GENERICRAS

i




LA REVOLUCION DE LOS AGENTES DE IR

ontent Skip to navigation Skip to search

n Adam, Your Al Learning Agent

Welcome
= = Back,
G Ulises! gy

Ulises De la Cruz

Personalized Voice:  English (UK)

@ Learning
Speed: —@ 1X

Insights

Current Streak
Progress ® 7 Days

Your Daily Goal

https://www.linkedin.com/posts/xfactoracademy_ai-edtech-
Xfactoracademy-activity-7291177398996197376-qPM8


https://www.linkedin.com/posts/xfactoracademy_ai-edtech-xfactoracademy-activity-7291177398996197376-qPM8?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAJ9vhgB7haY2hNPoKtz34pmNLKYE-ljYqQ

LA REVOLUCION DE LOS AGENTES DE IR




PRINCIPALES APLICACIONES
PRACTICAS EN LA PROSPECCION
DE CLIENTES

@ Creacion de Listas de Prospeccion

@ Secuencias Automatizadas de Contacto
@ Optimizacion del Momento de Contacto
@ Personalizacion Masiva

@ Enriguecimiento de datos




PRINCIPALES PARAMETROS DE LEAD
SCORING

1.PAGINAS VISITADAS (EJ.:
PAGINA DE PRECIOS O

PRODUCTO).

N —

-
2. ACCIONES ESPECIFICAS
A (DESCARGAS DE RECURSQOS,
3. APERTURA Y CLICS EN CLICS EN CTAS).
CORREOS ELECTRONICOS.
I ——
N —
. y—
4. PERFIL DEMOGRAFICO
(ALINEADO AL BUYER 9. ETAPA EN EL PROCESO DE
6. FUENTE DEL LEAD
I —— Ny —




TDENTIFICACION DE PROSPECTOS DE
RALTA CALIDAD

-

LA IA ANLIZA BASES DE DATOS INTERNAS
Y EXTERNAS, DATOS DE REDES S0OCIALES Y
COMPORTAMIENTOS EN LINEA

RESULTADO: PRIORIZACION DE
LEADS CON MAYOR )
PROBABILIDAD DE CONVERSION.




0 EJEMPLO DE USO PRATICO (EMPRESAH

SHAS)

/Q —

1.IMPORTA UNA LISTA DE LEADS DESDE
LINKEDIN SALES NAVIGATOR (EJ.:. GERENTES

DE TI EN MEDIANAS EMPRESAS). ;
/. 2. CONFIGURA UNA SECUENCIA.. N

Dia l: Correo introductorio personalizado.
Dia 3: Llamada de seguimiento.

Dia /: Envio de un caso de éxito relacionado con su industria.
‘ 4
/' 3 .REVISA METRICAS Y AUMENTA CONVERSION )

Ajusta el contenido de correos con baja tasa de respuesta Y LOGRA
INCREMENTAR UN 30% LA Programa CION DE reuniones directamente
desde la plataforma

‘ 4
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PRINCIPALES APLICACLIONES
PRACTICAS PARA EL SEGUIMIENTO Y
CIERRE DE CLIENTES

@ Personalizacion de mensajes

@ Secuencias inteligentes de seguimiento

@ Adaptacion del estilo de venta.

@ Analisis de emociones y lenguaje | :

- —
durante llamadas - '
@ Priorizacion de leads y acciones

———

@ Coaching personalizado

@ Automatizacion del seguimiento ej. Chatbots



IA APLICADA A PROSPECCION EN
FRIO

Tengo una llamada con el CEO de XFactor Academy, este es su perfi
de linkedin: https://www.linkedin.com/in/ulisesdelacruz/, ayudame 3
enviar un mensaje personalizado a traves de LinkedIn para presentarie
mis solucones en reclutamiento de Talento en |IA




Aqui tienes un mensaje personalizado que puedes enviar a través de LinkedIn para captar la atencion
del CEO de XFactor Academy, Ulises de la Cruz

Asunto: Impuisando XFactor Academy con Talento en IA
Mensaje:
Hola Ulises,

Espero que estés muy bien. He estado siguiendo tu trayectoria y el impacto que estas generando
con XFactor Academy, especiailmente en |a capacitacion y transformacion profesional. Es inspirador
cOmo has liderado proe~tos que empoderan a los talentos a enfrentar los desafios del futuro.

Dado tu enfoque en |a innovacion y el crecimiento, pense en conectar para explorar como
podriamos colaborar. Trabajo en [Tu Empresa), y ayudamos a organizaciones como XFactor Academy
a identificar y reclutar talento especializado en Inteligencia Artificial. Nos enfocamos en perfiles
estratégicos que pueden acelerar iniciativas tecnologicas y educativas, alineados con las metas de a

empresa.

;Estarias abierto a una breve conversacion para compartir mas sobre como podemos apoyarte en

optimizar tus equipos de |A? Estoy segurc de que podriamos encontrar sinergias interesantes.
Quedo atento a tu respuesta. ;Un saludo y que tengas un excelente dia!

[Tu Nombre]




TA APLICADA A PROSPECCION
SECULMIENTO 3 NEGOCIACIONES

Tengo un reunion con un prospecto de la industria automaotriz 12
proxima semana, guisiera entender de mejor manera como podria
generar una conversacion fluida que eventualmente pueda
llevarme a una venta.

Estoy ofreciendo refacciones importadas de China, mi prospecto
tiene 48 anos, es Gerente de Compras, nacido en Ciudad de
México v ha trabajado principalmente con marcas de Estados
LInidos,

Para ayudarte a preparar una conversacion efectiva con tu prospecto de la industria automotriz, sena

atil conocer
Qe tipo de refacciones impaortadas de China ofreces? (B, frenos, suspensiones, eléctricos, etc)

:Cual es tu diferenciador principal frente a proveedores estadounidenses? (Precio, calidad, rapidez

de entrega, exclusividad, etc.)

:Tienes informacidn sobre su empresa? (Tamano, sector especifico, enfogue en vehiculos
comerciales o particulares)

:Como planeas contactar a este prospecto? (Reunion presencial, videollamada, correo electronico)

Con estos detalles podré sugerirte preguntas clave, puntos de conversacion relevantes y estrategias

para guiar la charla hacia una posible venta.




Suspensiones, mi diferenciador es precio, la empresa cuenta con
600 colaboradores, el enfogue es vehiculos comerciales, v
tendremos una reunion presencial (desayuno). Por favor sugiéreme
tambien una metodologia de wentas a aplicar y cuando ponerme
en contacto con &l depueés de haber tenido nuestra reunion.

Gracias por compartir mas detalles, Voy a preparar una estrategia de conversacion fluida para tu reunion

con el Gerente de Compras, enfocada en la venta de suspensiones importadas de China para vehiculos
comerciales.

Fl plan incluira: Preguntas clave para conocer sus necesidades y objeciones,
Puntos de conversacon resaltando tu diferenciador (precio) frente a marcas estadounidenses.

Estrategia de ventas recomendada para este tipo de prospecto.
Cuando y como hacer seguimiento tras la reunion.

Te compartiré el analisis y la estrategia lista para tu revision.




@ Estrategia de Conversacion para Venta de Suspensiones

Il Inicio de la Conversacion: Construccion de Rapporte

 Comienza con una charla breve sobre |a industria o un tema en comdn.
Ejemplo: “Juan, 5€ gue han trabgiodo con marcas de EEULL par afos, ;Cudles han sido sus principal
desafios con los suspensiones en los uitimos meses?’
F1 Preguntas Clave para Detectar Necesidades
o ":Qué criterios son mds importaontes para elegir un proveedor de suspensiones?
"SI pudiera mejorar algo en su suministro actual, 2qué serio?
"»Qué impacto tienen los costos actuales de suspension en su operacion?”

E] Diferenciador: Ahomo Sin Sacrificar Calidad £ Metodologia de Ventas: SPIN (Diagndstico y Solucion)

Ahorro de hasta 20% vs marcas de EE.ULU.
Calidad certificada (150 9001) y probada en Europa Problema: Detecta costos elevados o problemas de entrega.
Garantia de 12 meses y stock en México para soporte inmediato Implicacion: Expdn cdmao afecta su rentabilidad.

» Situacion: Evalda su operacion actual,

Ejiemplo: Mecesidad/Solucion: Presenta tu propuesta comao respuesta directa a sus desafios.

“MNuestras suspensiones mantienern lo misma calidad que sus actuales, pero con un aforra inmec 0 Cierre y Seguimiento

interesario probarlas en un lote inicial?” - ) .
. Antes de terminar la reunion:

* Agcuerda un proximo paso concreto: cotizacion, prueba de producto o reunion técnica,

* Dentro de 24 horas:

* Enviar correo agradeciendo y resumiendo benefidos clave.

k. Seguimiento en 5-7 dias:

* |lamada breve: ";Pudo revisar la propuesta? ;Alguno duda antes de avanzar?”

% Clave del exito: Menos venta, mas diagnostico. Escucha mas, habla menos. Tu enfogue es ayudar a
reducir costos sin riesgos.




ALGUNAS DE LAS MeJORES
HERRAMIENTAS DE IA EN

FATHOM > SEGUTIMIENTO Y CIERRE
5 D 4




CREA PAGINAS WEB CON IR
https://youtu.be/hDksbwT-

YtQ7?si=_TecypPGgH8r-dbmL

CREA CIENTOS DE DISENOS
PARA TU NeEGOCIO EN
MINUTOS

https://youtu.be/aKSyuqN4O04E?si=exfVrE2al.2riAd-i



ESTRATEGIAS PARA IMPLEMENTAR LA IR
CON EXITO

1. DIAGNOSTICA
necesidades reales

2. ELIGE
herramientas escalables

| 3. CAPACITAR AL EQUIPO | —
AR

4. MONITOREAR
métricas de impacto




ES TI1IeEMPO D
TECNOLOGI §F
MAX /.ﬂ PROVECHO DE IFI?

Analisis de Costos para Configuracion Minima

ZFIE TU PILH
NIENDD =

Herramienta Costo Anual (USD
Zoho CRM (F'Ian Basico) I 144
| Crsp(PlanGratuito) | o f 0000 00
|  Trello{conButlery) | 5 [ 0 000000
_—__
180

Articulo: https: Ilwautomatlzacmn-vs-

mano-de-obra-analisis-pur



TE COMPARTO MI EXPERIENCIA DE
+1000 HORAS CON LENGURJES
APRENDIZAJE A GRAN ESCAHLA (LLMIrS)

|
(N _
\ p
\ ’

Articulo:
https://www.ulisesdelacruz.io/post/500-

. horas-prompteo-innovacion-empresarial




RECUERDA LLEVAR A CABO EL
DIAGNOSTICO DE MADUREZ EN

PROCESOS DE VENTAR, RECIBE TU
RESUL TRDOO PERSONALIZADO EN
=2-3 DIAS HABILES
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