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Muchas gracias por adquirir esta guia. Te va a ayudar a conseguir mejores
resultados en tus ventas aunque el camino lo tendrds que recorrer td.

Lo que te vamos a explicar aqui es lo que nosotros hacemos todos los dias
para cerrar ventas de miles de euros.

Pero lo que te contamos tienes que hacerlo tuyo, interiorizarlo y darle tu
propia voz.

Cuanto antes empieces a practicar e implementar, antes conseguirds
resultados exitosos en tus ventas.

Sinos conoces sabrds que no creemos en Los scripts de venta ni en técnicas
o trucos comerciales tradicionales. Nosotros le damos mucha importancia
a escuchar para poder ayudar a la otra persona a tomar la mejor decision.

Creemos en la autenticidad, en la honestidad y esos son los valores que
queremos transmitirte aqui.

Vamos a ensefiarte Coémo Vencer las 5 Objeciones Mds Comunes teniendo
siempre en cuenta que tu solucién puede ayudar a ese cliente potencial.
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Las 3 reglas basicas

Existen tres reglas bdsicas para tratar cualquier objecion:

1. Escucha.
2. Felicita la objecion.
3. Pregunta para averiguar mads.

Debes utilizar las objeciones para generar confianza en la otra persona
al escuchar con atencion sus respuestas. Y hacerle preguntas para
indagar mds acerca de su falta de informacion o comprension sobre
tu producto o servicio.

Cuanto mds la escuches mas abierta estard a comprarte.

PREPARACION PREVIA

Antes de tratar cada objecion con los ejemplos de Role Play, te damos
UNOS CONsejos para que te puedas preparar bien:

Sé natural, addptalo a tu forma de ser.

Ten claridad de que puedes ayudar al prospecto con tu producto o
servicio.

No emplees exactamente las mismas palabras, hazlas tuyas.

No debes tener miedo a preguntar.

TU llevas el control de la conversacion.

Ten seguridad y confianza en ti mismo.

Vamos a por las objeciones, jque sabemos que lo estds deseando!



/ &f  ALFONSO & CHRISTIAN
mS

ESTO ES MUY CARO

iCudntas veces habrds oido esta frase! Y si te dedicas a la venta de Alto Valor
todavia mads.

Si hasta ahora te ponias nervioso solo de pensar en ella, no te preocupes. Te
vamos a dar las claves para que sea pan comido para ti.

Para tu tranquilidad, te garantizamos que el 90% de las veces no se trata de
una cuestion de dinero.

Piensa por un momento en Lo Ultimo que te has comprado por un valor superior
a 200€ o 200%. Quizd ha sido un ordenador, un mévil o un vigje...

Y ahora responde a esta pregunta: selegiste la opcion mds barata?
Puede ser que en determinadas circunstancias si hayas buscado lo mds

econoémico pero cuando hablamos de algo que soluciona un problema
real... Entonces, el dinero es secundario.

CONSEJOS PREVIOS

Nunca justifiques el precio.
No puedes estar apegado al dinero.
Jamds debes meter prisa o presion para que compre.
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Prospecto: “Me gusta pero es muy caro.”
Ta: “Laura, scomparado a qué?”
Prospecto: “Pues comparado con otros productos que hay en el mercado.”

Ta: “Perfecto, y Laura ;qué productos son esos?”

TIPS

Aisla la objecion.

Haz que el cliente potencial te indique con qué lo compara.
Indaga qué beneficios ve en esos productos o servicios.
Utiliza esos beneficios como argumentos de venta.

Ta: “Mira Sergio, son 3.000€”
Prospecto: “Uff... Es que la verdad... Es muy caro”

Ta: “Entiendo que pueda ser mucho dinero. Una pregunta Sergio, ses un tema de
dinero o es un tema de valor?”

Prospecto: “Bueno, en este caso, es de dinero.”

Ta: “Vale, vamos a suponer por un momento Sergio, que tu realmente te lo puedes
permitir. ;Como te gustaria que terminara esta conversacion?”

Prospecto: “Hombre, si me lo puedo permitir, evidentemente empezariamos a
trabajar”

Ta: “Perfecto. sTU confias plenamente en que nosotros te podemos ayudar con este
producto que a ti te interesa y que necesitas?”

Prospecto: “Si, lo tengo claro.”

TIPS

Aisla la objecion.

Haz que el cliente potencial justifique por qué es caro.

Presenta dos opciones (valor vs dinero).

Utiliza su respuesta como base para tu argumentacion de venta.
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ME PONDRE EN CONTACTO CONTIGO

Asi es como suelen acabar la mayoria de las conversaciones de venta y, en
casi el cien por ciento de las veces, nunca mds vuelves a saber algo de esa
persona.

Sino eres capaz de cerrar una proxima fecha entonces toda la conversacion
no ha servido para nada.

CONSEJOS PREVIOS

Valora tu tiempo y el del prospecto.
Nunca dejes a la casualidad el que haya un siguiente encuentro.

Prospecto: “Me parece genial, ya me pondré en contacto contigo y hablamos.”
Ta: “Miguel, me parece fantdstica idea. Mira, hay una cosa que valoro mucho y
es eltiempo, que ademds es algo que no podemos recuperar. Qué te parece si
lo dejamos blogueado para que nada se interponga en vez de dejar la fecha
en el aire. ;Te va bien que nos veamos la semana del 7 o la del 14 de este
mes?”

Prospecto: “ Vale, perfecto, la semana del 14 estd bien.”

Ta: “Genial, ste viene mejor el martes o el jueves?”

Prospecto: “El martes”

Ta: “;Por la mafiana entre las 12h y 13h o por la tarde entre las 17h y las 18h?”

Prospecto: “A las 13h.”
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Ta: “Oye Miguel, shabria alguna razén por la que el martes a las 13h no
pudiéramos reunirnos?”
Prospecto: “No, si me surgiese algo te avisaria.”

Ta: “Fantdstico, muy bien.”

TIPS

Hazle ver la importancia del tiempo.

Siempre cierra la fecha de una préxima reunion.

Da dos alternativas a elegir.

Verifica que no haya motivos para que no acuda a la cita.
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(CUANTO CUESTA?

Es muy frecuente que esta pregunta aparezca al principio de una conversacion
con un potencial cliente.

Tuynosotrossabemos que ese no eselmomento adecuado pararesponderla.

En estafase el prospecto nisiquiera tiene idea de lo que le estamos ofreciendo,
todavia no ha tomado la decisién de que desea disfrutar de nuestro producto
O servicio.

Probablemente solo quiera acelerar y acabar antes la conversacion.
CONSEJOS PREVIOS

Debes eludir la pregunta.

Debes darle a conocer antes los beneficios y valor de tu producto o servicio.
Tu decides cuando es el momento apropiado para decir el precio.
Siinsiste en el precio, no es tu cliente ideal.

No cedas, sé firme.

Prospecto: “ Mira, a mi me gustaria saber cudnto cuesta esto.”
Ta: “Voy a ser sincero, Cristina. Cuesta mds de lo que tu quieres pagar y
menos de lo que yo quiero ganar. Pero mira, antes de que hablemos de precio,

déjame hacerte una pregunta para ver si esto es realmente para ti.”
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Te sugerimos algunas posibles preguntas:

“Especificamente, ;qué te ha llevado a ti a que tengamos esta conversacion
ahora?”

“sQué te ha llamado a ti la atencién de lo que hacemos nosotros?”

“sPor qué realmente quieres hacer/tener esto ahora?”

TIPS

Aisla la objecion.
Reconduce la conversacion con una pregunta.

Debes averiguar el motivo por el cual esa persona estd hablando contigo.
Debes transmitirle antes por qué eres su mejor opcion.

No debes decir el precio hasta que no llegues a ese punto.
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ME LO TENGO QUE PENSAR

Seguro que ahora mismo te estards acordando de todas las veces que has
escuchado esta frase después de estar hablando una hora o mds con un
cliente potencial.

Y estards empezando a revivir ese sentimiento de frustracion de ver cémo
después de conectar con el prospecto, de ver que puedes ayudarle con
tu producto o servicio e, incluso, de estar seguro de que iba a comprar...
Finalmente, se lo tiene que pensar.

Veamos cémo tratarla.
CONSEJOS PREVIOS

Nunca dejes un proceso de venta sin cerrar.

Trata las objeciones en el momento.

No tengas miedo a preguntar.

Debes tener absoluta claridad sobre lo que necesita.
Genera confianza en el prospecto.

Prospecto: “La verdad es que me parece muy interesante lo que me estds
contando pero déjame que me lo piense.”

Tu: “Claro, sin problema Alberto. Yo en tu caso haria lo mismo. Cuando dices
pensdartelo, ;qué necesitas 2 dias o 2 semanas?”
Prospecto: “Con 2-3 dias es suficiente.”
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Ta: “Vale, perfecto. Fijate, estaba pensando Alberto mientras hablaba contigo
que independientemente de que necesites 2 o 3 dias o incluso 4 dias, antes de
que terminemos esta conversacion lo mds seguro es que tu te vayas de aqui
haciéndote tres preguntas.

¢Las puedo compartir contigo?”

Prospecto: “Si, claro.”

Ta: “Mira, la primera va a ser ;Yo me lo puedo permitir?’. La segunda es ;Yo
confio realmente en que este producto o servicio me va a ayudar a resolver
este problema que tengo?’. Y la tercera y ultima, que te hards es ;Yo, Alberto,
estoy realmente comprometido en darle solucion a este problema?’. Ahora
mismo, jcudl de estas preguntas ronda por tu cabeza?”

Prospecto: “Bueno... No estoy seguro de si realmente me puedes ayudar.”

Ta: “Oye, de verdad, estoy muy agradecido de que seas sincero conmigo.
Si no estamos seguros... La mala noticia es que esto no te va a funcionar, yo
no quiero que tu hagas algo si no estds 100% seguro porque la confianza es
bdsica. Ahora mismo en un nivel entre el O y el 10, ;dénde estd tu nivel de
confianza en mi? Siendo O no sé ni por qué estamos hablando y siendo un 10
lo tengo claro, vamos a empezar.”

Prospecto: “No sé... Un 7”

Ta: “Vale, esto no me sirve Alberto, ni a ti ni a mi. Necesito saber qué puedo
hacer yo hoy para pasar del 7 al 10.”

TIPS

Aisla la objecion.
Preguntale cudnto tiempo tiene que pensarselo (2 opciones)
Plantéale las 3 razones para tomar una decision:
Dinero: ;me lo puedo permitir?
Confianza: ;confio en el producto o servicio?
Compromiso: ;estoy comprometido?

Si procede, preguntale la escala de valor del O al 10.
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VOY A CONSULTARLO CON MI SOCIO

Cuando en la ecuacion hay mds de una persona, el proceso de venta se vuelve
mas complicado.

Tienes que tener claro que nadie mejor que ta va a poder explicar tu producto o
servicio, por eso sinovas acerrar ala persona en ese momento debes emplazarla
a otra reunidon junto con su socio o pareja para que te escuche a ti.

CONSEJOS PREVIOS

Si puedes averigua al inicio si es la persona que toma las decisiones.
Ten valor y sé natural para preguntarlo.
No dejes la decision en manos de otros.

Prospecto: “Gracias por la informacion, tengo que consultarlo con mi socio y
cuando hable con él, nos ponemos en contacto.”

Ta: “Fantdstico. Me parece genial. ;Como se llamaba tu socio?”
Prospecto: “Se llama Ivan.”

Ta: “Y, solo por conocerle un poco, ;qué informaciéon crees que necesitaria Ivdn
si hubiera escuchado estos 40 minutos de conversacion? Para saber si podemos
ayudarle de aqui a que hablemos.”

Prospecto: “Pues, bueno, él es una persona de nimeros por lo que va a ver
mucho el tema de la rentabilidad. Tenemos que ver si el retorno de la inversion
va a ser rentable... Y la cuestion de los tiempos, que es clave.”
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Ta: “Vale, el tema de rentabilidad y el tema de tiempos. Mira una cosa, jte parece
bien si le puedo grabar un video a Ilvdan y se lo haces llegar?”

Prospecto: “Si, sin problema.”

Ta: [Video] “Hola Ivdn, squé tal? Estoy aqui con tu socio Carlos, hemos estado
conversando 40 minutos y, enhorabuena, de verdad, por todo lo que habéis
conseguido en estos afios con vuestra empresa. La mayoria de las empresas
desaparecen a los 5 afios...

Mira, la conversacion que he tenido con Carlos demuestra que tenéis una vision
muy clara. Y estdbamos preguntdndonos cémo os podemos ayudar, qué os
parece si emplazamos una conversacion para que queden 3 temas muy claros:
Coémo podemos ayudaros a aumentar la rentabilidad

Cudles son los tiempos de implementacion para que lo tengdis cuanto antes
Como va a funcionar todo esto a nivel logistico

Para que asi tengdis todos los datos claros y poder hacer de esto un éxito desde
el principio.

Asi que Ivan, enhorabuena de nuevo y me ha encantado hacerte este video y
saludarte. Nos vemos dentro de poco.

Voy a cerrar una fecha y una hora con Carlos y te la transmitimos junto con este
video.”

Ta: “Oye, scudndo os va mejor quedar la semana que viene o la siguiente?

Prospecto: “La semana que viene estd bien.”

TIPS

Pregunta como se llama su socio.

Invita al prospecto y a su socio a cerrar una reunion.

Sé original, graba un video o un audio si puedes.
Compromete a las dos partes para pasar a la siguiente fase.
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Ta: “Javier, una pregunta, sen tu empresa eres tl quién toma este tipo de decisiones
o tienes que consultarlo con alguien mas?

Prospecto: “No, normalmente lo consulto con mi socio.”

Tua: “Ah, perfecto. Y otra cosa, tengo empresas que podrian estar interesadas en
este servicio que vosotros ofrecéis. Una pregunta, ;prefieres explicdrselo tu y darle
todos los detalles o prefieres que lo haga yo?

Prospecto: “No, mejor pdsame el contacto y tenemos una reunion.”

Ta: “Perfecto. Exactamente esto mismo me gustaria hacer con tu socio, porque
ambos entendemos que ni yo puedo explicar mejor que vosotros como funciona
vuestra empresa ni hay nadie mejor que yo para explicar como puedo ayudaros
con mi producto o servicio.

;Cudndo crees que podriamos tener una reunion los tres, esta semana o la que
viene?”

TIPS

Averigua si es la persona responsable de tomar las decisiones.

Invita al prospecto y a su socio a cerrar una reunion.

Argumenta por qué tu eres la mejor persona para explicar tu producto o servicio.
Cierra una reunioén con todas las personas implicadas.
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Site quedas con la esencia de cada objecion puedes aplicar estos principios
a cualquier otra que salga en la conversacion.

Debes entenderlas como oportunidades en vez de como problemas. Se trata
de tener armas contra muchos “peros”.

Para ello, lo mds importante es la preparacién previa. No debes quedarte
en la superficie y repetir frases prefabricadas y artificiales. Debes integrarlo
dentro de ti, que suene natural ya que esa serd la base de tu credibilidad.

De todas formas, si has escuchado con atencion, has hecho preguntas
inteligentes, has evitado competir solo por precio y te has centrado en el
valor, si has mostrado empatia y que quieres ayudar al cliente a solucionar
sus problemas, no habrd objecién que se te resista.

Ve a por todas. Confiamos en ti.
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Todos los derechos reservados
info@alfonsoychristian.com



RESUMEN ENTRENAMIENTO CON VILMA NUNEZ

INTRODUCCION:

Cantidad vs. Calidad:

Es importante experimentar asi que prueba diferentes tipos de post. Vilma nos cuenta su
experiencia usando memes para captar la atencion hacia su entrenamiento.

Memes Divertidos:
Cuando se trata de memes, jdisfruta y no te agobies analizandolos demasiado!

Impacto de la Inteligencia Artificial:

La IA esta transformando todas las industrias. Aprender a usarla es esencial para mantenerse
en la cima.

El Misterio de las Startups: ¢ Por qué tantas nuevas empresas fracasan?
Es porque tienen estrategias de marketing equivocadas.

El Marketing como Respiracion:

Imagina que el marketing es el oxigeno de las empresas. Los Growth Marketers son los
socorristas que te mantienen a flote.

Es importante que hagas una Auditoria de Negocio:

Reflexiona sobre estas preguntas para evaluar tu negocio,

¢, Qué estas haciendo bien y qué necesitas cambiar?

¢ Por qué te eligen tus clientes?

Destaca y Vende mas:

Aprende a resaltar tus fortalezas y a presentarte de manera efectiva usando la IA y el Marketing

“La lA y los negocios van de la mano. Aprovecha esta colaboracion para trabajar de
manera mas inteligente.”

El Secreto de la Paciencia Estratégica:



Sé como un pescador, aprende a ser paciente y estratégico en tu enfoque.

Estrategia y Tacticas:

Planificando el Exito: La estrategia es como tu mapa para resolver el rompecabezas de tu
negocio. Las tacticas son las acciones concretas que te llevan hacia tu meta.

Growth Marketing y Al:

EL GROWTH MARKETING ES COMO CONSIGUES EL MAYOR NUMERO DE
RESULTADOS EN EL MENOR TIEMPO POSIBLE CON LOS RECURSOS QUE TIENES

-Definicion de Vilma

Potenciando el Exito con IA:
Descubre como la IA puede ser tu compafiera para lograr mejores resultados en menos tiempo.

Herramientas Aliadas:

Utiliza herramientas como OpusClip y Canva para crear contenido efectivo y atractivo.
Aprovechando Tendencias:

Aprovecha las tendencias globales para destacar en tu industria.

La formula 50-50

50% de quien compra son personas que estan en la base de datos

50% son personas nuevas
Asi que no te enfoques so6lo en encontrar nuevos clientes

Growth Marketing - Marketing de Resultados:
Superar tus Objetivos con Growth Marketing:
Pasos hacia el Exito:

Sigue estos pasos para superar tus objetivos: piensa, planifica y actua.




Tu Producto Estrella:

Tu producto mas popular puede ser tu mejor herramienta de marketing.

Habilidades y Creatividad:

Multitalento:
Ser un Growth Marketer significa ser un experto en diversas habilidades, desde redes sociales
hasta estrategia y ventas. Actualmente las empresas quieren alguien que tenga multiples

conocimientos

El perfil T que nos puede ayudar a vender mas

Marketing Digital Copywriting Speakers
Oratoria Estrategia Publicidad Online
Funels Atencién al Cliente  Email Marketing
Linkedin B2B Ventas Digitales
Perfil “T”
de Alfonso
& Christian
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Experimenta y Aprende:

La experimentacion y la capacidad de aprender de tus errores son claves en el Growth
Marketing.

Herramientas y Consejos:
Trabajo en Equipo con la IA:
e LalA vy tu pueden trabajar juntos para lograr un gran impacto en tu negocio.

e Utiliza los recursos que ya tienes y usar la IA para accionar en el menor tiempo posible
es igual a conseguir el mayor numero de resultados



Enfoque en la Atencién y Conversion:
No te conformes con una sola estrategia; busca diferentes enfoques y canales para atraer
clientes.

Importancia de los Datos: Utiliza los datos para comprender a tus clientes y mejorar tus
resultados.

Aprende un poco de Vocabulario Growth Marketer

AOV - Average Order Value

Valor del ticket medio que manejamos (en otras palabras: ni el mas barato, ni el mas caro)
Te recomendamos: De tus actuales clientes cuantas personas gente esta pagando lo mismo
(Esto te da una pista de tu AOV)

ROI- Return On Investment

Es el retorno que tenemos de nuestra inversion (en otras palabras: cuanto ganamos por ca
inversion que hacemos. Ej: Invertimos x cantidad de dinero en publicidad de facebook y
obtuvimos X cantidad de dinero por las ventas que se generaron a través de esa publicidad)

Te recomendamos:

Que tu producto tenga diferentes versiones (la econémica, la de valor medio y la premium o de
alto valor)



GROWTH MARKETING

Se abordd una variedad de temas relacionados con el Growth Marketing, la auditoria
de paginas web, estrategias de marketing en linea y el papel de la inteligencia
artificial en el marketing.

Alcances del Growth Marketing:

Innovacion a corto plazo con grow marketing e inteligencia artificial.

La mentalidad "grow" implica pensar siempre en metas 10x mas grandes.
Vender a clientes existentes y nuevos todos los dias.

Importancia de conocer multiples disciplinas en el grow marketing.

Enfoque en la resolucion de problemas y centrado en el cliente.

Uso de recursos propios en el grow marketing.

Combinacion de inteligencia artificial y grow marketing para resultados rapidos.
Grow marketing no es algo nuevo, pero es efectivo.

Ampliacién de habilidades con el grow marketing.

El grow marketing complementa el marketing tradicional.

Experimentacion y prueba y error en el enfoque multidisciplinario.

El fracaso es parte del éxito y proporciona lecciones valiosas..

Importancia de ser estratega y comprender el marketing antes de aplicar la inteligencia
artificial.

Herramientas y recomendaciones al auditar la pagina web de
nuestro negocio:

Uso de herramientas como Similar Web para analizar el trafico del sitio web.

Andlisis de la audiencia y el trafico en diferentes paises.

Uso de herramientas como Hype Auditor para evaluar seguidores e influenciadores en
redes sociales.

Uso de Chat GPT para analizar paginas web y dar recomendaciones de optimizacion.
Analisis de propuesta de valor, llamada a la accién y otros elementos.

Sugerencias para mejorar la claridad y la urgencia en las ofertas.

Recomendaciones para destacar ofertas de tiempo limitado.

Evaluacion de testimonios en la pagina web.

Flujo logico, beneficios clave, preguntas frecuentes y opciones de pago como aspectos
a analizar.



Estrategias de marketing en linea y consejos para crear
contenido atractivo y segmentado para llegar a la audiencia
objetivo.

Las personas tienden a ser escépticas en linea y priorizan las fuentes de trafico
organico y ganado.

Es esencial captar la atencion de la audiencia a través de impresiones y touch points.
Para lograr una conversion, se necesitan multiples impactos y sefiales antes de que un
cliente realice una accion.

La creatividad y la interaccion en el marketing son fundamentales para mantener la
atencion del publico.

Se pueden utilizan carruseles, memes y contenido educativo para atraer y retener a la
audiencia.

La educacion a través de contenido puede ayudar a superar objeciones y romper
barreras para la venta.

La importancia de usar musica libre de derechos al crear contenido de video.

La tendencia de"bolls" como trozos de detras de camara o material de video detras de
escena que puede ser compartido en redes sociales.

El uso de emojis y stickers como parte de la comunicacion visual en las redes sociales.
La importancia de identificar y utilizar ganchos efectivos en la publicidad y el marketing.
La necesidad de segmentar anuncios de manera efectiva para alcanzar a la audiencia
adecuada.

La adaptabilidad y la disposicion para cambiar de opinion en el mundo del marketing y
la publicidad en linea.

Al momento de captar informacion se recomienda el uso de chatbots, uso de formularios, y la
necesidad de mantener una vision centrada en la conversion y el servicio en lugar de métricas
superficiales.

GROWTH MARKETING IA

2.

Generacion de Contenido con Inteligencia Artificial: La inteligencia artificial ha
avanzado en la generacién de contenido, y hay herramientas y modelos de lenguaje,
como GPT-3 y sus sucesores, que pueden ayudar a crear contenido escrito, como
articulos, correos electronicos, mensajes, etc., a partir de una breve descripcion o
prompt proporcionado por el usuario.

Automatizacion de Marketing: El crecimiento del marketing implica el uso de tacticas y
estrategias de marketing para adquirir y retener clientes de manera efectiva. Esto puede
incluir la automatizacion de correos electronicos, anuncios, campafas en redes sociales
y mas. La automatizacién es clave en el crecimiento del marketing porque permite llegar
a los clientes en el momento adecuado con el mensaje correcto.



3. Uso de Prompts para Generar Contenido Persuasivo: La combinacién de ambas
areas puede ser especialmente util para generar contenido persuasivo. Puedes utilizar
prompts para indicar a una IA qué tipo de contenido necesitas, ya sea para anuncios,
correos electrénicos de marketing, paginas de ventas u otros materiales promocionales.
La IA luego puede generar el contenido teniendo en cuenta los principios de persuasion
y los datos relevantes de tu audiencia.

4. Segmentacion y Personalizacion: La |A también puede ayudar a segmentar y
personalizar el contenido en funcién del comportamiento y las preferencias de los
usuarios. Esto significa que puedes ofrecer mensajes especificos y relevantes para
cada cliente, lo que aumenta la eficacia de tus esfuerzos de marketing.

5. Optimizaciéon Continua: Otra ventaja es que la IA puede ayudarte a optimizar
continuamente tus estrategias de marketing. Puede analizar datos en tiempo real y
ajustar tus campafias automaticamente para obtener los mejores resultados.

Es importante mencionar que la generacién de contenido con IA se encuentra en constante
desarrollo y, aunque puede ser muy Uutil, todavia es importante supervisar y editar el contenido
generado para asegurarte de que se ajuste a tu marca y cumpla con tus estandares de calidad.
Ademas, el uso ético de la IA en marketing es esencial, asegurandote de no enganar o
manipular a los consumidores.

En resumen, la combinacion de growth marketing y la inteligencia artificial puede ser poderosa
para generar contenido persuasivo y personalizado, automatizar campanas y optimizar tus
estrategias de marketing. Sin embargo, es importante entender como aplicar estas
herramientas de manera efectiva y ética.

IA + COMPONENTE HUMANO

Uso de la IA:

e LalA se utiliza para analizar y comprender el texto, lo que permite realizar analisis
DAFO (debilidades, oportunidades, amenazas) de la competencia.

e Se emplea para generar contenido persuasivo basado en datos y promts.

e La lA se usa para segmentar y personalizar el contenido en funcion de las preferencias
y necesidades de los usuarios.

e Las infografias generadas por IA ayudan a justificar el valor de los productos o servicios.

e LalA se aplica para automatizar campanas y analizar datos en tiempo real, optimizando
las estrategias de marketing.

e Se utiliza para analizar la data de clientes y definir estrategias de membresia y
fidelizacion.

e LalA se emplea para romper objeciones y presentar contenido de manera persuasiva.



Importancia del Componente Humano:

e Se resalta que la estrategia de marketing se basa en analizar industrias y referencias
gue no estan directamente relacionadas, lo que demuestra la importancia de la
creatividad humana en la estrategia de marketing.

e Se menciona la necesidad de crear contenido persuasivo y de alta calidad con la ayuda
de la IA, pero se resalta que este contenido debe ser supervisado y editado por
humanos para garantizar que se ajuste a la marca y sea ético.

e Se hace hincapié en la importancia de la cocreacion y la relacion con los clientes para
que se sientan especiales y valorados.

o La estrategia incluye la creacion de contenido que apela a las emociones humanas,
como el storytelling y el uso de la psicologia en la presentacion de precios y ofertas.

e Se destaca que el marketing se ha vuelto mas orientado al cliente y que las estrategias
se adaptan a las preferencias y necesidades de los consumidores.
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	RESÚMEN DIA 1 ENTRENAMIENTO CON VILMA
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