
		
			
				[image: La ventaja de la IA. Jeb Blount y Anthony Iannarino. Estrategias de ventas para aprovechar su potencial, ahorrar tiempo, vender más y aplastar a la competencia. Editorial Anaya Multimedia]
			

		

	
		
			[image: La ventaja de la IA. Estrategias de ventas para aprovechar su potencial, ahorrar tiempo, vender más y aplastar a la competencia. Jeb Blount (salesgravy.com) y Anthony Iannarino. Anaya Multimedia]

		

	
		
			
			Elogios para La ventaja de la IA

			«Lo que más me gusta de este libro es que Jeb y Anthony no solo desmitifican la inteligencia artificial, sino que también te guían, paso a paso, a través de tácticas prácticas y fáciles de entender para ponerla a trabajar y mejorar tus relaciones humanas con su ayuda».

			—JON GORDON, 17 veces autor superventas con títulos como La única verdad, El bus de la energía y Las conversaciones difíciles no tienen por qué ser complejas.

			«Está repleto de consejos de expertos y ejemplos del mundo real que ayudarán a los profesionales de las ventas a prosperar en una era reformulada por la inteligencia artificial».

			—DANIEL H. PINK, autor de Vender es humano, superventas de The New York Times.

			«Un texto que cambiará las reglas del juego para los profesionales de las ventas. Este libro, que invita a la reflexión, es una lectura esencial para quienes quieran mantenerse a la cabeza en el competitivo mundo de las ventas B2B».

			—BERNIE WEISS, presidente de división, iHeartMedia.

			«La ventaja de la IA comparte la perspectiva de líderes de ventas reales que dirigen los mejores equipos de ventas del mundo. Aprenderás, ante todo, a influir en la velocidad de tu canal de ventas desde los primeros momentos de la innovación de la IA y a adelantarte a la competencia».

			—WILL FRATTINI, director y responsable de estrategia de crecimiento empresarial, ZoomInfo.

			«La ventaja de la IA aborda un tema complejo y a menudo incomprendido y lo reduce a términos sencillos, para que sea comprensible y aplicable en cada paso del proceso de ventas».

			—JIM LAGER, vicepresidente ejecutivo, Penske Truck Leasing.
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			PREFACIO

			La primera generación

			Estamos iniciando un viaje transformador para aprovechar el potencial de la inteligencia artificial (IA) y ahorrar tiempo, vender más y redefinir el arte de las ventas. Este libro es una guía que te ayudará a identificar cómo empezar a integrar la inteligencia artificial en tus planteamientos de ventas.

			Sois la primera generación de jefes de ventas, directores de ventas y vendedores que tiene acceso a la inteligencia artificial. Este momento es un punto de inflexión, que nos separa del pasado y no tiene vuelta atrás. Los vendedores del futuro irán armados con la IA, y tus clientes también.

			Es seguro que la mayoría de los vendedores modernos utilizarán la IA para ahorrar tiempo automatizando procesos y reduciendo cargas, como la actualización de contactos en tu CRM o el avance de acuerdos de una fase de oportunidad a la siguiente basándose en tus notas.

			Algunas empresas tomarán la nefasta decisión de automatizar todo el proceso de ventas y servicios, creyendo que pueden sustituir la conexión humana por robots insensibles. Aunque esto puede funcionar para las ventas transaccionales a largo plazo, tiene pocas posibilidades de éxito cuando el cliente debe tomar una decisión crítica en la que debe acertar a la primera. Cuando se trata de decisiones de compra complejas y ventas a largo plazo, tú, el profesional de ventas, serás más importante que nunca. En esta época que vivimos de constantes cambios, acelerados y perturbadores, los compradores ya tienen problemas para adquirir la confianza y la seguridad necesarias para seguir adelante. Seguirán necesitando tu asesoramiento y orientación expertos cuando se tomen decisiones importantes.

			La buena noticia es que, en la era de la IA, tu dominio de las habilidades interpersonales, las relaciones y el contacto entre personas te proporcionará una enorme ventaja competitiva.

			La mala noticia es que, si tardas en adoptar las herramientas de IA, te quedarás atrás rápidamente respecto a los que sí lo hagan. Dado que eres la primera generación que se enfrenta a este reto, no existe una hoja de ruta establecida para guiarte en la adopción e implementación de la IA. Por supuesto, esa es la razón por la que hemos escrito este libro.

			Este es un libro sobre ventas

			La ventaja de la IA es una guía fundamental para aprender a utilizar la inteligencia artificial con el fin de ahorrar tiempo y vender más. Se trata de ponerte a los mandos de un potente cohete que te ayudará a alcanzar tus objetivos de ventas. Este es un libro de ventas, no es un libro de tecnología. Te enseñaremos cómo aprovechar la IA en el contexto de los movimientos que se producen dentro del proceso de ventas para obtener una ventaja competitiva. Conectamos los puntos entre la IA y la consecución de los objetivos de ventas en el mundo real, centrándonos especialmente en:

			•Comunicación y mensajes

			•Prospección

			•Planificación e investigación previa a la llamada

			•Conversaciones de ventas efectivas

			•Descubrimiento y venta de información

			•Presentaciones y casos empresariales

			•Negociación y cierre

			Somos profesionales de las ventas y hemos escrito este libro para nuestros iguales. También nos encantan los capítulos cortos, así que eso es exactamente lo que encontrarás: algo corto, agradable y directo al grano.

			Una sola voz

			Para evitar el engorroso diálogo de ida y vuelta que suele caracterizar a los libros escritos en coautoría, en la mayoría de los casos utilizamos una sola voz. Compartimos filosofías comunes a la hora de vender y no encontramos ninguna necesidad de dividir nuestras voces. También creemos que no hay enfoques absolutos en las técnicas o enfoques de venta. Todo funciona. Eres tú quien ha de determinar qué es lo que te ofrece la mayor probabilidad de éxito en tus situaciones de venta particulares. Para proporcionar contexto o hacer referencia a opiniones contrarias o a nuestra propiedad intelectual individual, en algunos casos diremos que una determinada técnica o marco pertenece a uno de nosotros (Anthony o Jeb) y proporcionaremos una referencia a la fuente de esa información.

			Este libro llega en el momento justo

			Con una planificación y ejecución minuciosas, la IA generativa puede ser una poderosa herramienta que te ayude a vender más. Aun así, cuando se empieza a trabajar con IA, puede resultar abrumador. Hay tanta innovación y se introduce con tanta rapidez que puede ser difícil saber por dónde empezar.

			Nuestro objetivo no es ofrecer una lista exhaustiva de las herramientas y plataformas que existen, ni explicar cómo utilizar cada una de ellas en concreto. La tecnología avanza demasiado rápido para eso.

			En su lugar, ofrecemos una visión general de cómo las herramientas de inteligencia artificial pueden ayudarte como vendedor. Por supuesto, mencionaremos algunos de los programas más importantes y prometedores, pero también tomaremos distancia para que comprendas mejor cómo y cuándo puede ser útil la IA, y cuándo es más importante el factor humano. Al proporcionarte directrices y principios básicos, estarás preparado para ser capaz de discernir las cosas cuando te encuentres con más herramientas de IA en el curso de tu trabajo.

			Lo que sí sabemos con certeza es que nos encontramos justo al principio de una revolución trascendental de la IA. Este libro se ha escrito para acompañarte en este momento. Es hora de prepararse y aprender a integrar la IA en tus ventas, para fusionar la intuición, la creatividad y la empatía humanas con la IA y obtener de este modo una ventaja competitiva decisiva.

			Este es el mejor momento, el más oportuno, para iniciar tu viaje hacia el dominio de la IA. Tienes que prepararte, porque el tren de la IA está al llegar. Súbete a bordo. No dejes pasar este momento.

			Exención de responsabilidad

			Este libro sobre inteligencia artificial (IA) se proporciona únicamente con fines informativos. Los autores, editores y colaboradores (en lo sucesivo denominados colectivamente «nosotros») no ofrecen garantías de ningún tipo, ni expresas ni implícitas, sobre la integridad, exactitud, fiabilidad, idoneidad o disponibilidad del contenido que se encuentra u ofrece en este libro para cualquier fin. Por lo tanto, la confianza que deposites en dicha información es estrictamente por tu cuenta y riesgo.

			Quizá este libro hable sobre escenarios hipotéticos, tecnologías emergentes y posibles desarrollos futuros en el campo de la IA; pero estas discusiones son especulativas y no constituyen garantías de resultados o desarrollos futuros. La tecnología de la IA y sus aplicaciones evolucionan continuamente, por lo que la información contenida en este libro puede quedar obsoleta.
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El mercado laboral del futuro consistirá en aquellos trabajos que los robots no puedan realizar.

			—Michio Kaku
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			El principio de todo

			Una noche de principios de 2023, tumbado en la cama, yo (Jeb) tecleé: «Escribe una historia sobre la tigresa Zig Zag, el gato montés del pantano y los sabuesos del señor Wilson» en una versión muy temprana de ChatGPT. Mientras veía cómo escribía la historia en cuestión de segundos, delante de mis ojos, sentí a la vez emoción y miedo.

			Le enseñé la historia a mi mujer y le dije: «Lee esto. Lo ha escrito un robot llamado ChatGPT». Me acusó de mentirle. Insistió en que era imposible que «un p*to robot» la hubiera escrito.

			En ese momento, supe en mi fuero interno que todo había cambiado en nuestro mundo. Una nueva era había llegado de repente.

			En 10 000 años de historia de la humanidad ha habido un puñado de estos momentos cruciales que lo cambiaron todo, y casi todos han ocurrido en los últimos 100 años.

			La rueda hizo posible el transporte.

			La invención de la agricultura y la domesticación de animales nos transformó de cazadores-recolectores hambrientos en constructores de imperios.

			Nos dimos cuenta de que el mundo era redondo y no plano.

			Aprovechamos el viento para transportarnos por mar, lo que desencadenó la exploración, la expansión humana, la colonización y sufrimientos indecibles.

			La imprenta liberó conocimientos que antes solo estaban al alcance de unos pocos.

			La pólvora cambió el formato de la guerra y la bomba atómica transformó la forma de la paz.

			La electricidad lo hizo posible todo en la vida moderna.

			La luz eléctrica nos sacó de la oscuridad.

			La penicilina puso fin a 40 000 años de sufrimiento humano debido a las infecciones.

			Las vacunas erradicaron enfermedades y la esperanza de vida se disparó.

			El telégrafo conectó a los seres humanos de una región a otra.

			El teléfono conectó a los seres humanos de todo el mundo.

			Las videollamadas han reducido el mundo y nos han ayudado a darnos cuenta de lo mucho que tenemos en común.

			Los trenes, aviones y automóviles nos permitieron desplazarnos y crearon una economía global.

			Fuimos al espacio, a la Luna, a Marte, y de vuelta a la Luna. Fuimos a Marte.

			Bill Gates puso una enorme potencia informática en manos de las masas.

			Internet hizo ubicuo el conocimiento y conectó a todo el mundo.

			Google cambió Internet.

			Steve Jobs inventó el iPhone y puso ese pequeño ordenador en nuestros bolsillos, lo que transformó a la humanidad, y logró que no paremos de iniciarnos en ese pequeño dispositivo de distracciones ilimitadas.

			Facebook, TikTok y otras redes sociales democratizaron el conocimiento y nos mostraron de forma instantánea a gente haciendo montones de tonterías.

			Entonces, de repente, la IA abrió la caja de Pandora y todo cambió. O al menos eso es lo que parecía.

			¿Podría ser este el fin de la humanidad tal y como la conocemos? Para hacerte una idea de cómo podría ser y sentirte de verdad asustado, deberías ver Terminator y todo el montón de películas distópicas que se han hecho sobre la IA, que nos muestran a qué debemos temer cuando se trata de inteligencia artificial.

			Es posible que la IA nos mate. Probablemente no (al menos por ahora). Como tenemos pulgares, podemos desconectarla (hasta que los robots la vuelvan a conectar cuando no estemos mirando).

			Lo que es mucho más probable es que las personas superinteligentes (como tú) aprovechen el poder de la IA para hacer más, rendir mejor, obtener una ventaja competitiva y recuperar lo único que ningún invento ha podido aprovechar tanto: el tiempo (nuestro recurso más valioso, finito y no renovable).

			En realidad, todo es cuestión de perspectiva, de la mentalidad que elijas y de la lente a través de la cual mires la inteligencia artificial.

			La hora de la verdad

			Aquella noche, tumbado junto a mi mujer, que no paraba de proferir insultos, llegó mi hora de la verdad. Quería desesperadamente volver a meter al genio en la botella. Quería esconder la cabeza y fingir que no acababa de presenciar el cambio más profundo en la existencia de la humanidad. Pero no hay forma de escapar de la verdad.

			En este nuevo mundo feliz, habrá tres tipos de personas:

			1.Personas desplazadas por los robots.

			2.Personas controladas por los robots.

			3.Personas mejoradas por los robots.

			Para sobrevivir y prosperar en el futuro, es esencial que pasemos a la categoría tres. Debemos inclinarnos hacia lo humano. Nuestra esencia debe ser mejor haciendo las cosas que solo los humanos pueden hacer. Debemos aprovechar y utilizar la IA como una herramienta que mejore nuestra ventaja humana y nos dé más tiempo para hacer aquellas cosas que mejor se nos dan.
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			IA por todas partes, todo el tiempo

			Si has vivido más de diez minutos, sabrás que la tecnología avanza muy deprisa. La velocidad del cambio no deja de superar nuestra capacidad humana para aceptarlo y asimilarlo.

			Desde sus inicios hasta el momento actual, en el que nos encontramos en la cúspide de una explosión masiva de innovación en IA, la inteligencia artificial no ha dejado de avanzar, desde el momento en que la humanidad imaginó por primera vez que el pensamiento humano podía mecanizarse.

			Da la sensación de que la IA está en todas partes, todo el tiempo, y de que este repentino cambio, que está poniendo nuestro mundo patas arriba, surgió de la nada. Pero lo cierto es que la inteligencia artificial sucedió, en las famosas palabras de Ernest Hemingway (hablando de la bancarrota): «gradualmente, y luego de repente».

			Talos

			Desde los albores de la humanidad hemos contado historias sobre máquinas dotadas de inteligencia artificial. Las semillas de la IA moderna fueron plantadas por los antiguos narradores y filósofos de Grecia, China e India. Los filósofos antiguos, como Aristóteles, trataban de estructurar y sistematizar el razonamiento.

			Los textos antiguos, al igual que la ciencia ficción moderna, están repletos de seres artificiales dotados de una inteligencia antinatural, que les ha sido otorgada por los humanos o los dioses. Uno de los primeros ejemplos es Talos, un humanoide de bronce creado por los dioses para proteger la isla de Creta. Talos logró su propósito hasta que fue derrotado por Madea, una semidiosa hechicera. En este primer caso, la IA se enfrentó a los humanos, pero fue derrotada por la magia.

			Durante el siglo XVII, algunos filósofos, como Hobbes, Descartes y Leibniz, siguieron buscando una forma de reducir el pensamiento racional a algoritmos matemáticos. Sus trabajos se convirtieron en la base del estudio de la lógica matemática a principios del siglo XX, lo que supuso el primer avance real en inteligencia artificial.

			El test de Turing

			En 1950, cuando las redes neuronales estaban en pañales, Alan Turing se planteó la siguiente pregunta: «¿pueden pensar las máquinas?». En sus intentos por responderla, desarrolló su famoso e influyente test de Turing, que mide la capacidad de una máquina para mostrar un comportamiento inteligente indistinguible del humano.

			La prueba de Turing consiste en que un ser humano haga preguntas a un interlocutor invisible. El interrogador no puede ver con quién está hablando, pero debe determinar si se trata de otro humano o de un ordenador. Cuando la persona confunde un ordenador con una persona, el ordenador de la prueba ha superado el test de Turing, puesto que ha demostrado su capacidad de «pensar».

			Turing, por cierto, fue el científico y héroe británico que descifró el código nazi Enigma durante la Segunda Guerra Mundial. Esto acortó la guerra en años y salvó millones de vidas.

			Redes neuronales

			La verdadera expedición moderna hacia un futuro en el que ordenadores y robots posean la capacidad de pensar y actuar como humanos empezó en serio en 1943, con los trabajos de Walter Pitts y Warren McCulloch sobre neuronas artificiales, que condujeron a lo que más tarde empezaríamos a llamar una red neuronal.

			La primera máquina basada en una red neuronal fue construida en 1951 por Marvin Minsky, profesor de la Universidad de Harvard. Este hecho llevó a la creación en 1956 de la Conferencia de Dartmouth. Oficialmente conocida como Proyecto de Investigación de Verano de Dartmouth sobre Inteligencia Artificial, la Conferencia de Dartmouth se considera el nacimiento de la inteligencia artificial como campo de estudio científico organizado.

			Los cuatro científicos que propusieron este encuentro fueron Minsky, John McCarthy (Universidad de Dartmouth), Nathaniel Rochester (IBM) y Claude Shannon (Laboratorios Bell). A lo largo de dos meses, se reunieron con otros científicos y matemáticos para debatir la afirmación de que «cada aspecto del aprendizaje o cualquier otra característica de la inteligencia puede, en principio, describirse con tanta precisión que puede fabricarse una máquina para simularlo»1.

			Esto se conocería más tarde como la hipótesis de los sistemas de símbolos físicos2.

			Un dato curioso: John McCarthy acuñó el término «inteligencia artificial» en la Conferencia de Dartmouth de 1956.

			El invierno de la IA

			Al encuentro de Dartmouth asistieron las mentes más brillantes en inteligencia artificial de la década de 1950, y dio el pistoletazo de salida a un aluvión de gastos (académicos, privados, gubernamentales y militares) e investigaciones para hacer realidad la teoría.

			Muchos expertos en la materia creían que en pocos años habría máquinas viables dotadas de inteligencia artificial; sin embargo, esto resultó mucho más difícil de lo que nadie imaginaba. Desde finales de la década de 1950 hasta mediados de la de 1990, la financiación y el interés por la IA aumentaron y disminuyeron a medida que se acumulaban los fracasos y los científicos eran incapaces de convertir la teoría en una realidad tangible.

			Es cierto que se produjeron algunos avances, como los «sistemas expertos», precursores de los grandes modelos lingüísticos actuales, pero, en su conjunto, este largo camino se ha denominado el «invierno de la IA».

			Un despertar

			En 1997, Deep Blue de IBM derrotó al campeón mundial de ajedrez, Garry Kasparov. Deep Blue era capaz de procesar 200 millones de jugadas de ajedrez por segundo y seleccionar la mejor opción posible. Este hito en la historia de la IA, junto con el aumento exponencial de la potencia de cálculo (véase la Ley de Moore3), marcó el comienzo de un despertar en la innovación de la inteligencia artificial, que permitió a Deep Blue crear nuevas jugadas nunca antes realizadas por un ser humano. Por fin había terminado el largo invierno.

			Desde entonces, la innovación ha avanzado a un ritmo cada vez mayor. La enorme potencia de cálculo abrió la puerta a grandes modelos lingüísticos que impulsan herramientas de IA generativa, como el ya famoso ChatGPT de OpenAI. Un modelo lingüístico grande se entrena aspirando todo lo que se escribe en Internet e ingiriéndolo mediante un programa informático que «aprenderá» lo que se dice y lo utilizará para generar texto de forma similar a la humana4.

			Hoy en día, la IA generativa, de una forma u otra, se está incorporando a casi todas las herramientas que utilizamos y se aplica en la mayoría de las disciplinas profesionales de los sectores público, privado y sin ánimo de lucro.

			

				
						1 McCarthy, John; Minsky, Marvin; Rochester, Nathan; y Shannon, Claude (31 de agosto de 1955): A Proposal for the Dartmouth Summer Research Project on Artificial Intelligence, original archivado el 30 de septiembre de 2008 y recuperado el 16 de octubre de 2008.


						2 Newell, Allen y Simon, H. A. (1963): GPS: A Program that Simulates Human Thought, dentro de Feigenbaum, E.A. y Feldman, J. (editores), Computers and Thought (Nueva York: McGraw-Hill).
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			El siguiente nivel: ¿está cerca la singularidad?

			En su libro La Singularidad está cerca (2005), el futurista científico y profeta de la IA, Ray Kurzweil, predice que el aprendizaje automático se acelerará con el tiempo hasta un punto en el que las máquinas serán más inteligentes y capaces que los humanos. A este momento lo llama «singularidad tecnológica». También predice que los humanos acabarán fusionándose con la IA para convertirse en inmortales (¡la inmortalidad! Haría con gusto autoestop para subirme a ese cohete).

			Merece la pena leer el libro, pero te advertimos de que quizá te asuste la parte en la que Kurzweil se adentra en el oscuro camino de averiguar las razones de la posible extinción de la humanidad por parte de una inteligencia artificial desbocada.

			Es esta preocupación, junto con la explosión de la IA en todos los aspectos de la vida, la que está impulsando ahora el debate sobre qué barreras de contención deben establecerse, incluidas las regulaciones que rigen cómo se utiliza la IA y cómo construirla en consonancia con los valores humanos.

			Una de las preocupaciones más acuciantes de los profesionales de casi todos los sectores industriales es si habrá una singularidad en la que «la IA me desplazará de mi puesto de trabajo». En un mundo en el que los robots pueden escribir, comunicarse y fingir ser humanos, no se trata de una preocupación irracional.

			La buena noticia para los profesionales de las ventas es que la comunicación en tiempo real, auténtica y cara a cara (o voz a voz), en la que los vendedores son realmente buenos, se valorará con mucha más intensidad en el futuro, porque es la única forma de comunicación en la que realmente se puede confiar, lo que significa que los profesionales de las ventas van a ser más importantes que nunca.

			Son muy buenas noticias para la profesión y quizá la singularidad que nos devuelve a los fundamentos de la excelencia en ventas: las relaciones, el arte de la conversación, la empatía, la inteligencia emocional, la escucha, la perspicacia comercial, la intuición y el fomento de la confianza. Quizá podamos aprovechar la IA para que nos ayude a volver por fin a hablar con la gente.
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			El hombre de los seis millones de dólares

			«Caballeros, podemos reconstruirlo. Tenemos la tecnología. Tenemos la capacidad de crear al primer hombre biónico del mundo. Steve Austin será ese hombre. Mejor de lo que era antes. Mejor, más fuerte, más rápido».

			Esta es la introducción de la serie de televisión El hombre de los seis millones de dólares. De niño, estaba obsesionado con este programa. Tenía los muñecos de la serie y fantaseaba constantemente con la idea de ser un robot dinámico, en parte un hombre y en parte un robot. Me pasaba horas fingiendo ser el hombre de los seis millones de dólares, derrotando villanos (con efectos de sonido y todo).

			Mejor, más fuerte, más rápido y más listo. El hombre y la máquina combinados ha sido un elemento básico de la ciencia ficción desde que se empezó a escribir en este género. Siempre nos han fascinado las posibilidades de combinar lo mejor de los seres humanos con lo mejor de las máquinas.

			Ya en el siglo XIX, los escritores creaban personajes que eran en parte humanos y en parte robots. Edgar Allan Poe nos dio a John A. B. C. Smith, cuyo ayudante lo ensamblaba cada mañana, pieza a pieza. El hombre de hojalata, de L. Frank Baum, se unió a Dorothy para encontrar al Mago de Oz y conseguir un corazón de verdad, que le permitiera experimentar mejor las emociones humanas. Cuanto más cedía Darth Vader a su rabia, más lo convertía George Lucas en una máquina. H. P. Lovecraft, Michael Crichton y Frank Herbert inventaron creaciones similares, pero mucho antes de que llegaran a existir, Leonardo da Vinci diseñó un caballero mecánico, y se cree que construyó un prototipo en 1495.

			Hoy estamos más cerca que nunca de hacer realidad este tema esencial de la ciencia ficción. La inteligencia artificial ya está aquí y, aunque todavía estamos en los albores de esta revolución de vanguardia, los visionarios ya están trabajando en formas de conectar la IA directamente al cerebro humano1 El dispositivo Neuralink de Elon Musk es un implante cerebral que pretende ayudar a las personas con parálisis, permitiéndoles controlar programas informáticos con sus pensamientos. Kernel, de Bryan Johnson, es un implante cerebral que rastrea la actividad neurológica, con la esperanza de que algún día permita a los humanos «coevolucionar» con la IA. Anthony se sometió a dos operaciones cerebrales, lo que le dejó un espacio para conectarse a la IA (¿qué te parece? IA para IA).

			A medida que esta tecnología se desarrolla y altera la vida humana, la profesión de las ventas, como el resto del mundo, se encuentra en el umbral de una nueva realidad: la combinación de lo mejor de lo que nos hace humanos con la inteligencia artificial para amplificar y liberar el potencial de nuestra ventaja humana.

			La ventaja de la IA

			La IA elevará la profesión de vendedor a nuevas cotas. Algunas de sus aplicaciones están a la vuelta de la esquina, mientras que otras tardarán un poco más en llegar. He aquí tan solo algunas de las muchas formas en que la IA generativa te ayudará a hacer las cosas que haces hoy más rápido y mejor:

			•Creación de contenidos personalizados: la IA se integrará en los sistemas de gestión de contenidos para generar al instante presentaciones, informes o vídeos personalizados diseñados en función del perfil de cada cliente.

			•Mensajes de prospección: la IA generativa hará que sea más fácil, rápida y personalizada la elaboración de mensajes de prospección convincentes que maximicen el compromiso.

			•Creación de listas de clientes potenciales: la IA examinará enormes conjuntos de datos y fragmentos de información dispares para crear listas de clientes potenciales dinámicas y específicas, que detecten oportunidades de compra abiertas. Esto, por cierto, es el sueño de Jeb hecho realidad. Imagina lo fanático que podrías ser con una lista así.

			•Seguimientos automatizados: el seguimiento puede ser la diferencia entre cerrar un trato o perderlo. Utilizando herramientas de IA generativa, los equipos de ventas pueden programar y automatizar mensajes de seguimiento que se alineen con conversaciones anteriores y garanticen una comunicación oportuna y significativa.

			•Previsión avanzada de ventas: la previsión de ventas tradicional, aunque valiosa

			
			La ventaja humana

			
			
			
			
			
			
			Mejor juntos

			
			
			
			Las tres aes
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