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LAS ESTRATEGIAS TECNOLOGICAS Y COMERCIALES
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ANTES

DESGASTE Y FRUSTRACION
DEL EQUIPO COMERCIAL

CARGA MANUAL
Y PERDIDA DE DATOS

FALTA DE SEGUIMIENTO
DE CLIENTES POTENCIALES

LIMITACI(')N OPERATIVA
EN CAMPANAS DE RETARGETING

FALTA DE HERRAMIENTAS ANALITICAS

PARA OPTIMIZAR CAMPANAS PUBLICITARIAS.
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ARGENTINA , URUGUAY, ESTADOS UNIDOS

AHORA

EQUIPO MOTIVADO Y ENFOCADO
EN LEADS DE CALIDAD

AUTOMATIZACION
DE LA CARGA DE DATOS

SEGUIMIENTO EN PROFUNDIDAD
DE CADA CLIENTE POTENCIAL

CAPITALIZACION DE ESTRATEGIAS DE
RETARGETING

TRAZABILIDAD Y MAXIMIZACION
DE RESULTADOS DE CAMPANAS.
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ASISTENTE VIRTUAL

ALGORMITO CON
INTELIGENCIA ARTIFICIAL

PARA MEJORAR LA ATENCION COMERCIAL
Y AUMENTAR LA TASA DE CONVERSION.




UNA REVOLUCION ENTIENDE

EN LA ATENCION
COMERCIAL SVAVA®\\ /AN APRENDE

UNASISTENTE VIRTUAL QUE...



CONECTADO 24/7 INTEGRADO A UN CRM

RESPONDIENDO CONSULTAS EN SEGUNDOS, )
TODO EL DIA. TODOS LOS DIAS NO MAS CARGAMANUAL
Y PERDIDA DE DATOS CLAVE

PERSONALIZADO HERRAMIENTAS
CONELESTILO ANALITICAS
DE COMUNICACION DELA MARCA Y PRACTICAS

UN VENDEDOR QUE VENDE POR VOS, PARAMAXIMIZAR CAMPANAS
COMO SIFUERAS VOS. Y MEJORAR LOS PROCESOS COMERCIALES.
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Parfecto, wiso al aquipa una wisita y te arvien Lo info detallada do ambas
unidades. Si quords sumar alguna proferencia espectfica (piso, vista, forma de pago), decime
sl lo paso.

Te gustasia saber si hay posshilidad de compra ol

ADAPTANDOSE

ALOS OBJETIVOS COMERCIALES,
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INTEGRACION
DIRECRA ALCRM

CADA CONSULTA SETRANSFORMA
DE MANERA DIRECTAYY AUTOMATICA
EN UN DATO EN ELCRM.




FILTROS ,
& CATEGORIZACION

Carlos Andelique

ORGANIZACION DEL PORTFOLIO

DE CLIENTES POTENCIALES A PARTIR DE
SEGMENTACION POR PROYECTO, _
GRADO DE INTERES, ORIGEN O PERIODO.

DESARROLLO DE UN AVATAR

POR CLIENTE A PARTIR DEL ANALISIS
COMUNICACIONAL Y DE PALABRAS
CLAVE.




CAMPANAS
DE RETARGETING

(B Plantillas

HERRAMIENTA COMERCIAL

DEMARKETING DIRECTO Y MASIVO

PARA REACTIVAR

EL CONTACTO CON CLIENTES POTENCIALES.

SEGMENTACIONES APARTIR
DEFILTROSY CATEGORIZACION.

Arturo Terrile
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Emprendimientos! Interactuaron
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Distribucion de Mensajes Actividad de Mensajes por

Comparativa mensual de

DASHBOARD

DE HERRAMIENTAS ANALITICAS

INDICADORES Y ESTADISTICAS DE LOS PROCESOS
Y RESULTADOS COMERCIALES.

/ COMPARATIVAS ENTRE UNIDADES DE NEGOCIQ,
O PERIODOS, COMPORTAMIENTO
DE LOS USUARIOS, TIEMPOS DE RESPUESTA, ETC.



UN ALGORITMO. UN CODIGO.

FUNCIONALIDADES DIVERSAS E INFINITAS



LA IMPLEMENTACION
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ANALISIS DETALLADO EINTEGRAL
DE LAESTRATEGIA COMERCIALY

B I RA I EGIA COMUNICACIONAL PARAEVALUAR
COMO CADA PLATAFORMA ACOMPANA
MULTIPLATAFORMA =il

ETAPAS DEL FUNNEL DE CONVERSION.
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Configuracion de Identidad del Asistente

«©

Personalidad del Asistente

DESARROLLO DE LA IDENTIDAD  Divertico - oo
DEL ASISTENTEENBASE A ” © “«

Informal

ALESTILOY CULTURA DE MARCA o B

TONO PROFESION CARACTER'STICAS Asignale una profesién o agrega una

Arquitecto




.~ GRAND ATLANTIDA

DATA ENTRY

CARGA, ESTRUCTURACION

Y SISTEMATIZACION DE LA INFORMACION

DE MARCA, CON DIFERENCIACION ESTRATEGICA
POR PROYECTO Y UNIDAD DE NEGOCIO.

TEXTOS IMACENESYVIDEOS  DOCUMENTOS




Saluda cordialmente con el nombre del usuario solo en el primer mensaje. Siretoma

s por retomar el contacto”.

eguntale, al

HERRAMIENTA DE MODELADO e
DEL PERFILCOMUNICACIONAL o,
ENFOCADO EN LA OPTIMIZACION
DE LA EXPERIENCIA DE USUARIO.




LA POTENCIA DE ESTA HERRAMIENTA?

EL LIMITE NO EXISTE.

LA INTEGRACION DE UN ALGORITMO CON INTELIGENCIA ARTIFICIAL
PERMITEN LA ESCALABILIDAD DE LAHERRAMIENTA, Y EL DESARROLLO DE DIFERENTES
FUNCIONES PARA OPTIMIZAR LA ESTRATEGIA COMERCIAL,

LA COMUNICACION Y LOS PROCESOS INTERNOS.
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:MUCHAS GRACIAS!
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MANDAMOS UN DM, BLEND MARKETING
Y EMPEZA A ESCALAR
TUS VENTAS



