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QUÉ ES LABPYME
Es un proyecto transformador con el foco puesto en la digitalización 360 de pequeñas y 

medianas empresas. 

El programa 'Generación Digital Pymes' es una iniciativa financiada por la UE (Next Generation EU) y gestionado por 
la Fundación EOI, entidad adscrita al Ministerio de Industria, Comercio y Turismo a través de la Secretaría General de 
Industria y PYME. 



NUESTRO PROPÓSITO
Aportar a los directivos de PYMES todos los conocimientos y habilidades en competencias 
digitales para impulsar el plan de transformación digital de sus compañías.  Ir más allá de 
implantar tecnología, almacenar datos en la nube, digitalizar documentos o adquirir un 
ERP, se trata de acompañarlos en un cambio transformador que abarca todas las áreas de 
su negocio, siendo elemento clave la gestión de Personas. 

En definitiva, ayudarles a mejorar su productividad y eficiencia para incrementar su 
competitividad.



¿A QUIÉN ESTÁ DIRIGIDO?
Este programa va dirigido a perfiles directivos de PYMES entre 10 y 249 

empleados, pudiendo participar en el mismo hasta un máximo de dos 

personas por empresa.

OBTENDRÁS UN TÍTULO UNIVERSITARIO EXPEDIDO POR LA UCAM

Esta alianza se encargará de formar a 1085 alumnos de la Comunidad Valenciana y 
a 650 de Castilla-La Mancha. 



DESARROLLO FORMATIVO
MÓDULO 01. LA EMPRESA EN LA ECONOMÍA DIGITAL (25 horas)

• El contexto digital
• Nuevos modelos de negocio
• La transformación digital en la empresa
• Sostenibilidad y economía circular
• El plan de transformación digital I: Diagnóstico y Reflexión Estratégica

MÓDULO 02. TRANSFORMANDO LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE (40 horas)

• Atrayendo al cliente: el proceso de generación de tráfico
• Captando al cliente I: el proceso de información y decisión compra y entrega
• Fidelizando al cliente. el proceso de postventa
• El plan de transformación digital II: Mapa de Experiencia de Cliente



DESARROLLO FORMATIVO
MÓDULO 03. HABILITANDO TECNOLÓGICAMENTE LA TRANSFORMACIÓN (40 horas)

• Analítica digital y big data
• Machine learning e inteligencia artificial
• ERP y CRM
• Cloud
• Automatización y robotización

MÓDULO 04. GESTIONANDO EL CAMBIO (16 horas)

• Personas y organización
• Transformación cultural
• Metodologías de innovación/ agile
• Productividad personal y herramientas colaborativas
• Plan de acción



DESARROLLO FORMATIVO
MÓDULO 05. CASOS DE USOS SECTORIALES (15 horas)

Experiencia del proceso de transformación digital en empresa/s del SECTOR:
• Industrial
• Agroalimentario
• Servicios
• TIC
• Consumo



EQUIPO DE EXPERTOS
Contamos con un amplio equipo de expertos de cada materia. Perfiles directivos de 

empresas que han implantado con éxito sus planes de transformación digital, consultores 

de cada área de desarrollo, docentes universitarios, empresarios...



CLUB LABPYME PARA ALUMNOS
Una comunidad en la que podrás hacer networking, dar a conocer tus servicios y 

productos, disfrutar de descuentos, sesiones gratuitas… ¡y mucho más!
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¿PORQUE TE LO RECOMIENDO?

• Los profesores son

• “¡No te quedes atrás!”: Este programa es perfecto para estar 
al día con las últimas tendencias tecnológicas y no 
quedarse rezagado en un mundo que avanza a pasos 
agigantados.

• “Networking de alto nivel”: Además de los conocimientos, 
tendrás la oportunidad de conectar con otros directivos y 
expertos del sector, ampliando tu red de contactos.

• “Mentoría personalizada”: Disfruta de 10 horas de mentoría 
con expertos en transformación digital, quienes te guiarán 
y asesorarán en tus proyectos específicos.

• “Es fácil organizarse”. Son 2 tardes a la semana y es online 
excepto algunas presenciales.

• “Es Gratis”.

 



INSCRÍBETE 





Juan Carlos Requena

Experto en cambio organizacional. Autor de artículos de opinión publicados en revistas y prensa especializada. 

Coautor del libro: MBA Más que Buenas Actitudes.

Más de 20 años como consultor en temas de Transformación Cultural, RR.HH. y Formación para diferentes 

organizaciones empresariales, empresas e instituciones nacionales e internacionales. Profesor y colaborador 

habitual de universidades y escuelas de negocios. Formador y mentor en varios proyectos de emprendimiento y 

dirección y coordinación de varias aceleradoras de startups.

Coach ejecutivo especialista en equipos de alto rendimiento. Certificación Human Change Managment 

Professional HCMP por el HUCMI Institute. Analista PDA y cultura organizacional por OCC.

Actualmente es CEO y socio fundador de Aquora Business Education, Quoon y Welcome My Talent.

"Dicen que soy creativo, positivo y que voy contagiando ilusión. Mi secreto, ponerle pasión a todo lo que hago. 

Enamorado del cambio, personal y profesional, me encanta conectar personas. Trato de hacer posible lo 

imposible, curiosear, aprender y compartir lo aprendido. Soy de los que piensa, que el tren pasa todo los días, no 

pasa nada si lo pierdes hoy, mañana también pasará. Ciudadano del mundo y enamorado de la vida".





4 FOCOS ESTRATÉGICOS DE TRANSFORMACIÓN:

1.- Mejorar el control de gestión e información

2.- Mejorar de la productividad en Operaciones y 
enfoque integral de Supply Chain

3.- Acelerar la digitalización si ó si

4.- Re-evolucionar tu modelo de 
organización y personas

COMO DIRIGIR EL PROCESO DE TRANSFORMACIÓN

CLAVES DEL PROCESO DE TRANSFORMACIÓN



>> OBJETIVOS DEL PLAN DE MEJORA DIGITAL PMD: 
Asesoramiento en Estrategia y Rendimiento de negocio + Asesoramiento “360” en 
transformación digital 

>> Reflexionar sobre la estrategia de negocio y 

su digitalización para lograr una mejora de 
rendimiento, su modelo de gestión , su grado de 

digitalización y automatización y enfoque de 
crecimiento y mejora compartiendo la visión e 

involucrando la propiedad desde un 
enfoque“360” en transformación digital . 

>> Conseguir un estructurar un proceso 

sostenido y sostenible de digitalización para la 
mejora del rendimiento de negocio  desde un 

enfoque estratégico, reforzando la estructura, 
procesos y herramientas digitales implantadas.

>> Marcar acciones de alto impacto y 

herramientas digitales desde un enfoque  “360” 

en transformación digital de la organización  
para poder implantar la nueva metodología de 

trabajo y procesos de mejora interna.
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>> Establecer un guía explicita de actuaciones y 

calendario de implantación de herramientas en 
coherencia con la propuesta de valor, modelo y 

estructura de la organización, asignando con 
racionalidad y eficiencia los recursos disponibles 

con el fin de alcanzar los objetivos marcados. 

>> Logar un equipo cada vez más responsable e 

implicado con la estrategia de digitalización y en la 

implantación de las actuaciones trazadas por el 
plan con sistemas de planificación y seguimiento 

estructurados. 

>> Profundizar en un modelo de dirección y gestión 

que mejore la profesionalización y las, habilidades 
digitales para la implantación de nuevas 

tecnologías como base para la incorporación de 
talento dentro la empresa.

04

05

06
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Reflexión Estratégica
Formulación de la estrategia de mejora 
digital, Definición de objetivos, Plan de 
acción y priorización, Asignación de recursos 
económicos y humanos.
Recomendaciones

IDENTIFICACION DE 

OPORTUNIDADES DE MEJORA

>> ¿ C O N  Q U É  E T A P A S  C U E N T A  E L  P R O Y E C T O ?

ANÁLISIS Y 

DIAGNÓSTICO
Análisis de la cadena de Valor del sector

Tendencias y retos del sector en la 
digitalización

 Revisión de los Procesos de Negocio y su 
dinámica de funcionamiento.

Análisis y Grado de Digitalización de la 
Empresa (herramientas y bases de datos)

Análisis DAFO 

45 DÍAS
20 DÍAS

20 DÍAS

FASES DEL PROGRAMA DE MEJORA DIGITAL 

IMPLANTACIÓN PLAN 360

ANÁLISIS Y CONSULTORÍA HERRAMIENTAS

Apoyo en la consultoría previa de implantación de las 
diferentes herramientas dentro del programa de KIT-

Consultoría y KIT-Digital, 
•Apoyo en la implantación de acciones, pruebas y 
validación, así como también en el despliegue 
técnico.
•Capacitación adaptada al nivel de conocimiento 
del personal

20 DIAS de Lanzamiento

PROGRAMACIÓN DEL ITINERARIO DE 

MEJORA “360”  DE TRANSFORMACIÓN 
DIGITAL 

• Plan de implantación – 
• Timming- Responsables- presupuesto
• Desarrollo de Caso de Uso aplicable a las 

necesidades específicas de la empresa.
• Comparativa de herramientas  de IA bajo 

criterios específicos aplicables a la 
empresa.

ENLACE CON OTRAS LÍNEAS DE PROGRAMA DE AYUDAS Y 
SUBVENCIONES PARA LA IMPLANTACIÓN DE HERRAMIENTAS
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En el marco del Plan de Recuperación, Transformación y Resiliencia y en la inversión 3 del componente 13, el Ministerio para la 
Transformación Digital y de la Función Pública se propone ampliar los instrumentos de apoyo a las pymes en sus procesos de 
transformación digital para las pymes de entre 10 y menos de 250 empleados. 

1. Estrategia para la mejora y rediseño del negocio, mediante servicios, técnicas y tecnología de inteligencia de 
negocio.

2. Estrategia para la mejora y optimización / automatización de procesos analizando las soluciones implantadas, la 
identificación de nuevas soluciones y oportunidad de mejora.

3. Estrategia para evaluar el impacto y aprovechar las oportunidades de las tecnologías disruptivas en la empresa 
como la Inteligencia Artificial, Big Data, etc…

4. Estrategia para la orientación de la empresa al dato, que ayudará a explorar la oportunidad de gestionar el ciclo del 
dato en la empresa y obtener valor para la toma de decisiones basadas en datos.

>> CONVOCATORIA KIT CONSULTORÍA PARA LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL

PROGRAMA MODALIDAD PLAZO SOLICITUDES INTENSIDAD

DURACION 
MÁXIMA SERVICIOS ASESORAMIENTO DIGITAL

Programa 

Agentes del 
Cambio – Kit 
Consulting

Ayuda en especie

18-jun-2024

(a las 11:00 horas)

 hasta

31-dic- 2024

(a las 11:00 horas)

Bono Asesoramiento Digital  100%

▪ Segmento A: Entre 10 y menos de 
50 empleados 12.000 €

▪ Segmento B: Entre 50 y menos de 

100 empleados 18.000 €

▪ Segmento C: Entre 100 y menos de 

250 empleados 24.000 €

5 meses

Para cada Categoría de Servicio de Asesoramiento se estipula un importe máximo de 

6.000€.
1. Servicio de Asesoramiento en Inteligencia Artificial 6.000€
2. Servicio de Asesoramiento en Análisis de Datos (Básico) 6.000€

3. Servicio de Asesoramiento en Análisis de Datos (Avanzado) 6.000€
4. Servicio de Asesoramiento en Ventas Digitales 6.000€

5. Servicio de Asesoramiento en Procesos de Negocio o Proceso de Producción 
6.000€

6. Servicio de Asesoramiento en Estrategia y Rendimiento de Negocio 6.000€

7. Servicio de Asesoramiento en Ciberseguridad (Básico) 6.000€
8. Servicio de Asesoramiento en Ciberseguridad (Avanzado) 6.000€

9. Servicio de Asesoramiento en Ciberseguridad (Preparación para Certificación) 
6.000€

10. Servicio de Asesoramiento “360” en Transformación Digital 6.000€

La pyme beneficiaria podrá emplear el bono en la contratación de los servicios de asesoramiento en transformación digital 

prestado por empresas homologadas como Agentes Digitalizadores como es IFEDES Consultores SL. 



TRAMITACIÓN KIT CONSULTING 
Secuencia fases del programa

Solicitud

Resolución 
Concesión

Firma 
Acuerdo 
Red.es

Ejecución

Emisión 
factura del 

servicio

Pago y 
Justificación  

M1 M2 M3 M4 M5

Máx. 3 meses Máx. 2 meses

Máx. 3 meses

1 Factura
2 Pago importe IVA
3 Memoria
4 Evidencias reuniones
5 Evidencia grabación reunión final
6 Validación del beneficiario en plataforma Red.es

Solo se admitirá una única factura y un único pago 
para la justificación

1 Acta reunión inicial
2 Acta reunión intermedia
3 Acta final

Validación del beneficiario 
en plataforma Red.es

Formalización 
contrato privado 
del servicio



Valencia - Madrid – Barcelona - Alicante - Murcia 

(C/ Quart, 104, 1ª Planta46008 Valencia)

info@grupoifedes.com

+34 96 315 20 62

¿H AB L A MO S?

Portátil

CONTACTA CON NOSOTROS

CONTACTA CON NOSOTROS

https://www.ifedes.com/
https://www.ifedes.com/contacto/
https://www.linkedin.com/company/1055754/admin/
https://www.youtube.com/channel/UCnaM-a3w-GSpcAujW33RkEQ




TIPS

para aprovechar la sesión



No es lo que sabes,

es lo que haces con lo que sabes.



No es lo que aprendes,

es lo que haces con lo que aprendes.





Obtén una visión global
El objetivo de la sesión no es profundizar, sino conocer otros puntos de 

vista que pueden ayudarte. 



Ten una actitud proactiva
La actitud con la que participas es lo que determina 

tu propio aprendizaje.

La humildad es lo que posibilita el cambio.



Abre tu mente a una manera 

diferente de ver/hacer las cosas
Atrévete a cuestionARTE. 



Comparte tus experiencias, 

todos aprendemos de todos
Escucha, participa, aporta, cualquier idea puede ser válida



No te creas nada
Investiga

Pregunta



Y sobre todo DISFRUTA



EL MUNDO HA 
CAMBIADO



Cuando crees que conoces 

todas las respuestas, llega el 

Universo y te cambia todas 

las preguntas.





LA TORMENTA
PERFECTA







incertidumbre



crispación



Hoy va a ser un gran día



O cambias,

O te cambian



CUESTIONAR



Actualmente, existe una necesidad fundamental por parte de las empresas de aumentar las ventas 

y lograr que las personas sean más productivas. El nuevo entorno competitivo en el que nos 

movemos, nos exige a todos dar lo mejor de nosotros mismos, pero seguimos teniendo las 

mismas horas y muchas veces desconocemos herramientas que nos pueden ayudar a ser 

más eficientes en nuestro trabajo, y gestionar de forma más eficaz nuestro tiempo de trabajo. 

La venta es la base del funcionamiento de las organizaciones. Si no hay venta, no hay negocio. Esto 

no ha cambiado, sin embargo, el momento de incertidumbre actual ha tambaleado todo. Si 

súmanos que los clientes cada vez son más exigentes y la competencia cada vez mayor, el 

desconocimiento del comportamiento de la demanda ACTUAL,  lo complica todo.

El marco en el que se desarrolla la venta ha cambiado drásticamente y lo de siempre ahora ya no 

nos sirve, y lo peor, no tenemos experiencia para predecir y poder proyectar nuestro modelo a 

futuro.

ES HORA DE RECICLARSE, DE REINVENTARSE, DE ARRIESGARSE, DE EXPLORAR NUEVOS 

MÉTODOS.



REINVENTARSE



No va de convencer, 
va de encontrar al que está convencido



EL RETO,
LAS PERSONAS



EL VENDEDOR…





• De vendedor relacional a 
comprador profesional



• De vendedor relacional a 
comprador profesional



Y SI SE DESMOTIVAN Y SE QUEDAN…



¿Qué haces hoy que no deberías estar 
haciendo mañana?

¿Qué haces hoy que deberías estar 
haciendo mejor?

¿Qué no haces hoy que ya deberías estar 
haciendo?



1. INSISTIR EN TÉCNICAS DE VENTAS TRADICIONALES SIN ADAPTARSE A NUEVAS TECNOLOGÍAS.
2. IGNORAR LA IMPORTANCIA DEL ANÁLISIS DE DATOS PARA TOMAR DECISIONES.
3. NO SEGMENTAR ADECUADAMENTE A TUS CLIENTES.
4. ENVIAR CORREOS ELECTRÓNICOS MASIVOS SIN PERSONALIZACIÓN.
5. DESCONOCER LAS HERRAMIENTAS DE AUTOMATIZACIÓN DE MARKETING.
6. DEJAR DE LADO LA CAPACITACIÓN CONTINUA DEL EQUIPO DE VENTAS.
7. NO PRESTAR ATENCIÓN A LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE EN TODO EL PROCESO DE COMPRA.
8. OBVIAR LA IMPORTANCIA DE LAS REDES SOCIALES EN LA ESTRATEGIA DE VENTAS.
9. NO HACER SEGUIMIENTO ADECUADO A LOS CLIENTES POTENCIALES.
10. FOCALIZARSE ÚNICAMENTE EN LA VENTA DE PRODUCTOS Y NO EN LA VENTA DE SOLUCIONES.
11. TENER UN PROCESO DE VENTAS POCO CLARO O MAL ESTRUCTURADO.
12. NO APROVECHAR LOS TESTIMONIOS Y CASOS DE ÉXITO DE CLIENTES.
13. FALLAR EN LA CREACIÓN DE CONTENIDO DE VALOR PARA LOS CLIENTES.
14. NO INVERTIR EN TECNOLOGÍAS CRM ADECUADAS.
15. DESCUIDAR LA PERSONALIZACIÓN DE LAS INTERACCIONES CON EL CLIENTE.
16. NO HACER UN USO EFICIENTE DE LAS HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS PREDICTIVO.
17. DEPENDER EXCESIVAMENTE DE LAS LLAMADAS FRÍAS.
18. NO ESCUCHAR LO SUFICIENTE A LOS CLIENTES DURANTE LAS REUNIONES DE VENTAS.
19. SUBESTIMAR EL PODER DEL MARKETING DE INFLUENCIA.
20. MANTENER PROCESOS DE VENTAS MANUALES QUE PODRÍAN SER AUTOMATIZADOS.
21. NO ACTUALIZARSE SOBRE LAS TENDENCIAS DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA.
22. IGNORAR EL FEEDBACK NEGATIVO DE LOS CLIENTES.
23. NO TENER UNA ESTRATEGIA CLARA DE RETENCIÓN DE CLIENTES.
24. ENFOCARSE SOLO EN CERRAR LA VENTA, SIN PENSAR EN EL LARGO PLAZO.
25. NO REALIZAR ANÁLISIS DE RETORNO SOBRE LA INVERSIÓN EN CAMPAÑAS DE VENTAS.



26. OLVIDAR LA IMPORTANCIA DE LA EMPATÍA EN LA RELACIÓN CON EL CLIENTE.
27. DESCUIDAR EL DESARROLLO DE UNA CULTURA DE VENTAS DENTRO DE LA EMPRESA.
28. NO ADAPTAR EL DISCURSO DE VENTAS A DIFERENTES TIPOS DE CLIENTES.
29. PERMANECER EN ZONAS DE CONFORT Y NO BUSCAR INNOVAR EN LAS TÉCNICAS DE VENTA.
30. NO PRIORIZAR EL USO DE HERRAMIENTAS DE GESTIÓN DE RELACIONES CON EL CLIENTE (CRM).
31. FALLAR EN EL SEGUIMIENTO POST-VENTA PARA ASEGURAR LA SATISFACCIÓN DEL CLIENTE.
32. NO ESTABLECER OBJETIVOS DE VENTAS CLAROS Y ALCANZABLES.
33. DESCONOCER EL CICLO DE COMPRA DE TUS CLIENTES.
34. DEPENDER SOLO DE TÁCTICAS DE VENTAS AGRESIVAS.
35. NO INTEGRAR LA ESTRATEGIA DE VENTAS CON LA DE MARKETING.
36. DESATENDER LA FORMACIÓN EN HABILIDADES DE NEGOCIACIÓN.
37. NO APROVECHAR LAS OPORTUNIDADES DE VENTA CRUZADA O UPSELLING.
38. IGNORAR LA IMPORTANCIA DE LA TRANSPARENCIA Y LA HONESTIDAD EN EL PROCESO DE VENTAS.
39. TENER EXPECTATIVAS DE VENTAS POCO REALISTAS PARA TU EQUIPO.
40. NO REALIZAR REUNIONES PERIÓDICAS PARA REVISAR EL DESEMPEÑO DE VENTAS.
41. OLVIDAR EL PODER DEL BOCA A BOCA Y LAS RECOMENDACIONES DE CLIENTES.
42. NO GESTIONAR ADECUADAMENTE LAS OBJECIONES DE LOS CLIENTES.
43. DEPENDER DEMASIADO DE UN PEQUEÑO NÚMERO DE GRANDES CLIENTES.
44. FALLAR EN IDENTIFICAR Y CULTIVAR A LOS DECISORES CLAVE EN LAS ORGANIZACIONES DE LOS CLIENTES.
45. NO PREPARAR ADECUADAMENTE LAS PRESENTACIONES DE VENTAS.
46. DESCUIDAR EL USO DE TECNOLOGÍAS EMERGENTES COMO LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL EN VENTAS.
47. NO DEFINIR UN PERFIL CLARO DE CLIENTE IDEAL.
48. SUBESTIMAR EL VALOR DEL ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA.
49. NO MEDIR NI EVALUAR CONTINUAMENTE EL PROCESO DE VENTAS.
50. NO TENER UN ENFOQUE OMNICANAL PARA INTERACTUAR CON LOS CLIENTES.





No va de convencer, 
va de encontrar al que está convencido



¿Qué le pides a la IA?















• 22% de los profesionales en ventas aún no están seguros de qué es y cómo funciona un 
CRM. (HubSpot)

• Los profesionales en ventas dedican 2/3 de sus horas de oficina a tareas administrativas 
como la gestión del software CRM. (CSO Insights)

• Si bien los sistemas CRM están destinados a ayudar a los representantes de ventas a lograr 
mejores resultados, menos del 37% de los agentes aprovechan el CRM de su empresa. 
(Nomalys)

• El desafío número uno en la adopción del CRM es la captura o entrada manual de datos. 
(HubSpot)

• La sincronización de datos es un problema importante para el 51% de los usuarios que 
utilizan un CRM. (Nomalys)

• 43% de los usuarios de CRM utilizan menos de la mitad de las funciones del sistema. 
(SalesFlare)

• No todos los proyectos de CRM han demostrado ser exitosos, y los estudios realizados en los 
últimos años indican que entre el 25% y el 60% de las campañas realizadas bajo este 
método han estado por debajo de las expectativas deseadas. (CSO Insights)

• Se requieren entre 1 y 6 meses para que una empresa adopte el software y entre 3 y 5 
años ver un retorno de inversión. (ForceManager)

• 63% de los proyectos de CRM son propensos al fracaso. (Merkle)
• Sólo 45% de las empresas utilizan CRM para almacenar datos de sus clientes o clientes 

potenciales. (HubSpot)





Si la formación te parece cara,
prueba con la ignorancia.



Cómo la IA está cambiando el mundo de las 
ventas en nuestra era digital

• Automatización de procesos

• Análisis de datos

• Chatbots y asistentes virtuales

• Segmentación de clientes

• Pronóstico de ventas



MANDA EL QUE 
TIENE LA DEMANDA



EL PODER DEL 
CLIENTE



El comprador de 
hoy controla
mejor el proceso
de compra que el
vendedor el
proceso de venta



ESTRATEGIA DE CLIENTES
ACCESO / Preparación y planificación de la visita.
CONEXIÓN
PERSONALIZACIÓN
COMPROMISO
COLABORACIÓN







INNOVACIÓN





¿De qué hablamos cuando hablamos de IA?
• Visión artificial: conjunto de técnicas que permiten dotar de “visión” a 

los ordenadores.

• Análisis predictivo: conjunto de técnicas que permiten estimar 
resultados futuros.

• Procesamiento del lenguaje natural (NLP): conjunto de técnicas que 
permiten hacer entender el lenguaje natural a los ordenadores.

• Sistemas de recomendación: conjunto de técnicas enfocadas en 
sugerir a los usuarios elementos relevantes y personalizados que 
puedan ser de su interés.



Cómo la IA está cambiando la manera en la 
que pueden trabajar nuestros comerciales

• La mejora de la productividad

• La mejora de la personalización

• El aumento de la eficiencia en el proceso de ventas

• La mejora de la experiencia de cliente

• La optimización de la gestión de clientes

• La optimización de precios

• Venta cruzada y el upselling













BAJAR AL BARRO





DATOS



tecnología



tecnología



Teléfonos inteligentes para usuarios de élite

Big DATA

Usuarios con ingresos bajos estarían dispuestos a 
pagar por teléfonos inteligentes más caros.

Thick DATA



tecnología



tecnología



¿Por qué ahora?

• Computación en la nube

• Datos

• Mejora en algoritmos

• Madurez en la cultura del dato

• Democratización de la IA para usuarios



LA IA en nuestras vidas

• Google AdWords: Predicción de Click Through Rates (CTR)

• Netflix: 75% del streaming de video viene de recomendaciones

• Amazon: 35% de las ventas de producto vienen de 

recomendaciones



Algoritmos



Retos de la IA
• Alucinación 

• Falta de información en algunos sectores

• Desinformación del usuario final (IA de pago, solución 

empresarial)

• Propiedad intelectual

• Regulación



¿De qué hablamos cuando hablamos de IA?
• Visión artificial: conjunto de técnicas que permiten dotar de “visión” a 

los ordenadores.

• Análisis predictivo: conjunto de técnicas que permiten estimar 
resultados futuros.

• Procesamiento del lenguaje natural (NLP): conjunto de técnicas que 
permiten hacer entender el lenguaje natural a los ordenadores.

• Sistemas de recomendación: conjunto de técnicas enfocadas en 
sugerir a los usuarios elementos relevantes y personalizados que 
puedan ser de su interés.



Cómo la IA está cambiando el mundo de las 
ventas en nuestra era digital

• Automatización de procesos

• Análisis de datos

• Chatbots y asistentes virtuales

• Segmentación de clientes

• Pronóstico de ventas



+
RETO: 

Las reglas del juego han cambiado  

VENTAS
Automatización de Procesos: Descubre cómo la IA puede automatizar tareas repetitivas y administrativas, permitiendo a los

vendedores enfocarse en lo que realmente importa: construir relaciones y cerrar ventas.

Análisis de Datos: Aprende a utilizar herramientas de análisis predictivo para anticiparte a las necesidades de tus clientes y 

mejorar tus estrategias de ventas.

.

Optimización del CRM y Gestión de Clientes: Explora cómo la IA puede optimizar el uso de tu CRM, mejorando la captura

de datos, la personalización de las interacciones y la eficiencia general del equipo de ventas.

Uso de Chatbots y Asistentes Virtuales: Conoce las mejores prácticas para integrar chatbots en tu estrategia de ventas, 

mejorando la experiencia del cliente y gestionando objeciones de manera más efectiva.



+
RETO: 

Las reglas del juego han cambiado  

VENTAS
Segmentación de Clientes y Personalización: Aprende cómo la IA permite una segmentación más precisa de tu audiencia y 

una personalización mejorada de tus mensajes de ventas.

Técnicas de Venta Cruzada y Upselling: Descubre cómo la inteligencia artificial puede identificar oportunidades para ventas

adicionales y de mayor valor, mejorando tu rentabilidad.



Cómo la IA está cambiando la manera en la 
que pueden trabajar nuestros comerciales

• La mejora de la productividad

• La mejora de la personalización

• El aumento de la eficiencia en el proceso de ventas

• La mejora de la experiencia de cliente

• La optimización de la gestión de clientes

• La optimización de precios

• Venta cruzada y el upselling



Cómo aplicar la IA en el ciclo de ventas
• Prospectación y generación de leads: La IA puede analizar grandes volúmenes de 

datos para identificar patrones y tendencias, lo cual ayuda a encontrar nuevos clientes 

potenciales o leads. Herramientas como CRM impulsados por IA pueden predecir qué 

leads son más probables que se conviertan en clientes







Cómo aplicar la IA en el ciclo de ventas

• Evaluación de necesidades: En esta fase, la IA puede ayudar a personalizar las 

interacciones basándose en el análisis del comportamiento del cliente y sus 

preferencias previas, lo que permite una mejor evaluación de sus necesidades.



Cómo aplicar la IA en el ciclo de ventas

• Presentación y argumentación: Aquí, la IA puede facilitar herramientas para crear 

presentaciones personalizadas o recomendaciones de productos basadas en análisis 

predictivo y aprendizaje automático.



Cómo aplicar la IA en el ciclo de ventas

• Manejo de objeciones: La IA puede ofrecer respuestas automatizadas a preguntas 

frecuentes y objeciones comunes, utilizando chatbots entrenados para interactuar de 

manera efectiva con los clientes.



Cómo aplicar la IA en el ciclo de ventas

• Cierre de ventas: Los sistemas de IA pueden optimizar el inventario y los precios en 

tiempo real para mejorar las tasas de cierre. Además, pueden gestionar las operaciones 

de compra y pago, haciendo el proceso más eficiente.







¿Dónde estamos

poniendo el foco?



Interfaz de usuario gráfica, Texto, Aplicación, Correo electrónico

Descripción generada automáticamente

_Test%20de%20ventas-R_%20Definiciones_%20questionario%20y%20palabras%20clave%20para%20inteligencia%20artificial.pdf


Cómo aplicar la IA en el ciclo de ventas
• Servicio postventa y fidelización: En la fase postventa, la IA ayuda a analizar los datos 

del cliente para mejorar la satisfacción y fomentar la recompra. Herramientas como los 

sistemas de recomendación pueden sugerir productos adicionales o servicios basados 

en las compras anteriores del cliente.





Y ESTE ES EL RESUMEN ACTUAL…



PODEMOS TENER MIL EXCUSAS 

PARA NO HACERLO





¡TÚ ELIGES!





SUPERVIVENCIA



SUPER      VIVENCIA



"Los ignorantes del siglo XXI no serán aquellos que no 
sepan leer o escribir, sino aquellos que no sepan 

aprender, desaprender, y volver a aprender" 



La IA no te va a quitar tu trabajo, te lo quitará la 
persona que sepa usar la IA para desarrollar mejor tu 

trabajo.
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