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Comprometidos con la construcción 

de una nueva y mejor versión de 

profesionales y empresas 

Alejandro Sánchez asesoría empresarial es una empresa colombiana cuyo obje�vo es el 

mejoramiento de las habilidades comerciales, promocionales y de servicio de sus clientes, a 

par�r de ac�vidades de capacitación, entrenamiento y consultoría.  

La organización reconoce que las habilidades blandas, las finanzas aplicadas, la tecnología 

de datos y la inteligencia ar�ficial son herramientas clave para alcanzar este propósito, por 

lo cual están presentes con frecuencia en su portafolio y en el desarrollo de sus ac�vidades. 

La innovación en las modalidades de servicio caracteriza su es�lo de trabajo. Por esta razón, 

ofrece a sus clientes una amplia variedad de opciones con altos niveles de personalización, 

en los que la tecnología juega un papel protagónico.  

Su enfoque es eminentemente pragmá�co  y está orientado a la resolución prác�ca de pro-

blemas reales que enfrentan sus clientes, en su mayoría ins�tucionales, y cuya solución re-

sulta vital para el crecimiento y consolidación de sus negocios. 



Estamos viviendo una transformación digital acelerada en la 

manera como se hacen los negocios. La inteligencia ar�ficial 

(IA) ha dejado de ser una promesa futurista para conver�rse 

en una herramienta concreta, accesible y poderosa que rede-

fine las dinámicas comerciales.  En este contexto, vendedores 

y directores comerciales enfrentan el reto (y la oportunidad) 

de adaptarse a nuevas tecnologías que les permitan organizar 

mejor su trabajo, prospectar con mayor precisión, personali-

zar sus interacciones y mejorar su produc�vidad diaria. 

La IA no llega para reemplazar al vendedor, sino para potenciar sus capacidades: automa�za 

tareas repe��vas, proporciona análisis predic�vos, genera contenido adaptado a cada clien-

te y ayuda a tomar decisiones más informadas. En la actualidad, quienes adopten estas he-

rramientas de manera estratégica tendrán una venta compe��va clara, al op�mizar �empo, 

recursos y resultados. 

Este taller brinda un enfoque prác�co y aplicado sobre cómo incorporar la IA en la ru�na 

diaria comercial, entendiendo sus fundamentos, seleccionando las herramientas adecuadas 

y poniendo en marcha procesos que generen valor real para los equipos de ventas. 

La tecnología siempre ha sido el   

mayor impulsor del cambio y la 

transformación  
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Si la IA es una ventaja competitiva 

para las organizaciones de venta, 

¿qué pasa con las que no la usan?  

Mientras que algunas organizaciones de ventas ya aprovechan la inteligencia ar�ficial para 

predecir comportamientos, priorizar oportunidades y personalizar sus estrategias, otras si-

guen operando con métodos tradicionales basados en la intuición y en el esfuerzo manual. 

¿El resultado? 

Pérdida de velocidad, menor precisión en la toma de decisiones, y una creciente descone-

xión con las necesidades del cliente.  

Más que una moda, la inteligencia ar�ficial es una herramienta que ya está redefiniendo los 

ciclos comerciales, acortando los �empos de conversión y aumentando la eficacia del equi-

po de ventas. Las empresas que no la adoptan, corren el riesgo de volverse irrelevantes 

frente a compe�dores que analizan mejor, ejecutan más rápido y ofrecen propuestas más 

alineadas con lo que el mercado demanda. 

En entornos como el que vivimos, los márgenes se reducen y la competencia se intensifica, 

razón por la que quedarse por fuera de esta transformación tecnológica no solo limita el 

crecimiento, sino que pone en riesgo la sostenibilidad del negocio mismo. 
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Saber que hay que hacer algo, es 

bueno. Pero el verdadero desafío  

está en cómo hacerlo 

La transformación tecnológica de vendedores y organizaciones 

de venta, orientada hacia el uso de la inteligencia ar�ficial, im-

plica un cambio en sus hábitos y mentalidad, a través del   co-

nocimiento y aprendizaje de conceptos y herramientas asocia-

dos con la IA y la analí�ca de datos. En este taller, ac�vo y par�-

cipa�vo, echaremos un vistazo a los fundamentos de la IA, así 

como la forma de implementarla en el trabajo diario de las or-

ganizaciones de venta, desde perspec�vas teóricas y prác�cas, 

con el fin de crear un nuevo esquema de trabajo donde la tec-

nología �ene un papel preponderante.  

Abordaremos tópicos como: 

 Los fundamentos de la IA y su aporte en las ventas B2B 

 Ru�nas de trabajo comercial diario con el apoyo de la IA 

 Prospección, preparación y ejecución de reuniones con el apoyo de la IA 

 Cómo incrementar la produc�vidad con la IA 

 Análisis de casos y construcción de esquemas de trabajo 

 Exploración y uso de herramientas basadas en la IA 

 Riesgos y é�ca de la IA en la labor comercial B2B 



¿Qué esperamos lograr de los        

participantes en el taller, una vez lo 

hayan tomado? 

 Que u�licen la inteligencia ar�ficial como herramienta de apoyo para la organización y 

ejecución del trabajo comercial diario, mejorando la eficiencia y la efec�vidad en pro-

cesos de prospección, seguimiento, negociación y cierre. 

 Que comprendan los fundamentos y alcances de la inteligencia ar�ficial aplicada al 

ámbito comercial, y de ese modo impulsar un proceso de modernización de los proce-

sos y metodologías comerciales de la organización. 

 Que puedan medir con precisión el desempeño del equipo comercial con la ayuda de 

la analí�ca basada en la IA, y de ese modo incrementar las probabilidades de construir 

estrategias altamente eficaces. 

 Que puedan construir estrategias personalizadas de contenido a sus clientes, y de ese 

modo maximizar el impacto y mantener el pres�gio propio y de la organización. 
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 Intensidad horaria: 24 horas, las cuales pueden ser divididas en sesiones de 2, 4 u 8 

horas 

 Distribución del �empo: 50% teoría, 50% prác�ca 

 Tipos de ac�vidades: 6 teóricas, 6 prác�cas 

 Modalidad: Presencial, virtual o mixta 

 Servicios previos al taller (opcionales): Retorno de inversión, examen de diagnós�co 

de conocimientos de IA, estudio de necesidades, simulación metodológica. 

 Servicios post-taller (opcionales): Sesiones de refuerzo, bole�nes de actualización, 

análisis de resultados, planes de acción. 

 Especialidades del taller: Propósito general, sistemas de control de procesos, instru-

mentación, control de movimiento, sistemas industriales de información, eficiencia 

energé�ca, maquinaria industrial, servicios de ingeniería y mantenimiento.   

 Incluye además: Material de trabajo, cer�ficado de par�cipación, grupo de whatsapp 

para resolver dudas referentes a los temas del taller, personalización de contenidos y 

metodologías. 

 

¡¡ ENTRENE YA A SU EQUIPO PARA VENDER CON INTELIGENCIA!! 

 



CONTÁCTENOS 

www.alejandroasesoria.com 

contacto@alejandroasesoria.com 

(57) 319-6276997 


