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Al-powered productivity

- Responder a correos electronicos

- Resumen de correos electronicos y documentos

» Traducciones a otros idiomas

» Correcciones de gramatica/sintaxis en otros idiomas

» Contenido para marketing... web...

- Redes sociales... escribir publicaciones para tu perfil de LinkedIn
» Documentos legales, contratos

» Discutir ideas sobre estrategia/producto/cualquier tema
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Collaboration / Copilot idea
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GPT-4
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GPT 3.5 vs GPT4
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Ejemplo para un comercial de venta consultiva

Fﬁ‘ Contexto:
Hola, soy un vendedor que vende equipos de aire acondicionado industriales, mis clientes

son instaladores de aire acondicionado que instalan mis equipos, aunque a veces también
tengo que visitar a almacenistas que revenden mi producto. Mis oportunidades suelen ser
obras que muchas veces vienen prescritas por ingenierias.

Tengo una operacion ahora mismo, se llama Hotel del Mar donde van 3 maquinas solo frio

de 300Kw cada una, mi competidor va con equipos mas eficientes energéticamente y esta
hablando con la propiedad directamente, como crees que deberia abordar la situacion, no
quiero perder esta operacion.

(#) FORCEMANAGER.



Ejemplo para un comercial de venta consultiva

(#) FORCEMANAGER.

Comunicacion Directa con la Propiedad: Si tu competidor esta hablando directamente
con la propiedad, también deberias considerar hacer lo mismo. Este acercamiento te
permitira presentar tus productos y sus ventajas directamente, sin intermediarios que
puedan distorsionar el mensaje. Trata de obtener una reunion con la propiedad para
discutir tus ofertas y como pueden beneficiarles.

Destaca tus Ventajas: Si bien tu competidor puede tener equipos mas eficientes
energéticamente, eso no significa que tu oferta no tenga sus propias ventajas. Quizas tus
equipos tienen un costo total de propiedad mas bajo, 0 son mas fiables, o tienen un mejor
soporte postventa. Asegurate de destacar todos estos factores cuando hables con la
propiedad.

Ofrece Incentivos: Puedes ofrecer incentivos como descuentos por volumen,
financiamiento flexible, soporte técnico gratuito, garantias extendidas, etc., para hacer
que tu oferta sea mas atractiva.

Trabaja con tus Instaladores: Si tus clientes son instaladores de aire acondicionado, ellos
pueden tener una relacion de trabajo con la propiedad. Puedes trabajar con ellos para
que respalden tu producto y lo recomienden a la propiedad.

Enfécate en la Relacion a Largo Plazo: Puedes argumentar que la eleccion de un
proveedor de equipos de aire acondicionado no es sélo una decisién de una sola vez,
sino unarelacién a largo plazo. Trabajar contigo podria ofrecerles beneficios a largo
plazo, como un mejor servicio de atencion al cliente o una entrega mas rapida.

Andlisis de Costo-Beneficio: Presenta un analisis de costo-beneficio a la propiedad.
Aunque los equipos de tu competidor sean mas eficientes energéticamente, también
podrian ser mas caros y su vida util podria ser menor. Un analisis de costo-beneficio
podria mostrar que tu producto es la mejor opcion a largo plazo.

Referencias y Casos de Exito: P-~~~=~i~n~ ~ I~ ~v~nindaq eiemplos de otros clientes

G Regenerate response

satisfechos aue havan utilizado 1ios de clientes v los estudios de



Ejemplo para un comercial de venta consultiva

Nuestro competidor esta ofreciendo una enfriadora con compresor mono tornillo y nosotros (2
vamos con compresores bitornillo, ademas nosotros vamos con dos compresores y ellos

van con uno. Que me sugieres que le diga a la propiedad para mejorar nuestro
posicionamiento y probabilidades de éxito?

(#) FORCEMANAGER.



Ejemplo para un comercial de venta consultiva

(#) FORCEMANAGER.

Mayor Fiabilidad: Las enfriadoras con compresores bitornillo suelen ser mas fiables
debido a su diseio. Pueden resistir condiciones de funcionamiento mas rigurosas y, en
general, tienen una vida util mas larga. Esto puede significar menos tiempo de
inactividad y menos costos de mantenimiento a largo plazo.

Redundancia: Al tener dos compresores, tu sistema ofrece una redundancia que el de tu
competidor no tiene. Si uno de los compresores falla, el otro puede seguir funcionando,
evitando que el sistema se detenga por completo. Esto puede ser un punto de venta
importante para una propiedad como un hotel, donde el funcionamiento continuo del aire
acondicionado es crucial.

Eficiencia a Cargas Parciales: Aunque el competidor pueda tener una eficiencia
energética ligeramente mejor a carga completa, los sistemas bitornillo suelen tener una
mayor eficiencia a cargas parciales (que es como operan la mayoria de los sistemas la
mayor parte del tiempo). Esto significa que, a largo plazo, tu sistema podria ser mas
eficiente en términos de consumo de energia.

Capacidad de Control: Los sistemas con compresores bitornillo suelen tener un mejor
control de la capacidad. Esto significa que pueden adaptarse mas rapidamente y con
mayor precision a los cambios en la demanda de refrigeracion, lo que puede mejorar la

comodidad y la eficiencia energética.



Ejemplo para un comercial de venta consultiva

Su eficiencia energetica estacional es de 4.2 y la nuestra es de 3.8, teniendo en cuentaque el 7
hotel tiene una carga maxima en verano de 700Kw, me puedes hacer una estimacion de si

tiene sentido esa mejora de rendimiento si el diferencia de precio entre sus equipos y los
nuestros es de 72000£€... cuentan como coste de la energia eléctrica medio de 0,18€/kw

(#) FORCEMANAGER.



Ejemplo para un comercial de venta consultiva

* Tusistema: 3.8 SEER * 3412 BTU/kWh =12.966 kW/kKW
* Sistema competidor: 4.2 SEER * 3412 BTU/KWh = 14.33 kW/kW

Ahora, para calcular la energia utilizada en un afio, necesitamos saber cuantas horas al afio
funciona el sistema. Esto variara dependiendo de la ubicacion y del uso del edificio, pero
vamos a asumir que la enfriadora funciona unas 2000 horas al afio (esto es algo que

deberias verificar). Entonces, la energia utilizada en un afo seria:

* Tusistema: 700 kW /12.966 kW/KW * 2000 horas = 107,759 kWh
* Sistema competidor: 700 kW /14.33 kW/kW * 2000 horas = 97,712 kWh

La diferencia en el uso de energia es entonces 107,759 kWh - 97,712 kWh = 10,047 kWh.

Si el costo de la electricidad es de 0,18 €/kWh, entonces la diferencia en los costos de
energia seria 10,047 kWh * 0,18 €/kWh = 1,808 € al afo.

Por lo tanto, aunque el sistema de tu competidor es mas eficiente, la diferencia en el costo

de la energia durante un aio es bastante pequena. Si el sistema de tu competidor cuesta

72,000 € mas que el tuyo, entonces tomaria 72,000 € / 1,808 €/afo = aproximadamente 40

afnos para recuperar la diferencia en el costo a través de los ahorros de energia.

Esta es una simplificacion y hay otros factores que pueden afectar a estos calculos (como
los cambios en el precio de la electricidad o los costos de mantenimiento), pero en general
parece que la mejora de la eficiencia del sistema de tu competidor no justificaria la

diferencia de precio.
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Ejemplo para: Managers

\'.} Utilizar la IA para:

Resumenes ejecutivos de correos electronicos
Resumenes cronologicos de correos electronicos

Borradores de respuesta de emails

’ ® k Estos son los puntos principales

\ ® k Este es tu resumen ejecutivo

Inventa Industries esta interesada en la maquinaria ST-5000 y
solicitan informacion sobre garantia, soporte técnico, tiempo de

entrega y financiacion. Necesitan aclarar dudas antes de una reunion.

Interlocutores: Marta Rodriguez y Pedro Navarro (Inventa Industries),
Luis Guzman (AcmeTec)

Fechas importantes:

« 23 de abril: Inicio de contacto e interés en ST-5000
¢ 26 de abril: Propuesta de reunion para aclarar dudas

;Tehasido util? 1y g

* 27 de abril: Pedro Navarro solicita detalles sobre la
instalacion y la formacion antes de confirmar la reunion
(Luis, Pedro, Marta).

* 26 de abril: Luis Guzman informa sobre plazo de entrega
y opciones de financiacion (Luis, Marta, Pedro).

» 25 de abril: Marta Rodriguez solicita informacion sobre el
plazo de entrega y la financiacién (Marta, Luis, Pedro).

» 24 de abril: Luis Guzman explica la garantia y el soporte
técnico, propone una reunion (Luis, Marta, Pedro).

* 23 de abril: Marta Rodriguez muestra interés por la ST-
5000 y solicita detalles sobre la garantia y el soporte
técnico (Marta, Luis).

;Tehasido (til? 1y 9

{..\ Este es el borrador

para tu correo

Estimados Ana, Laura, Maria, Juany
Pedro, les informo que tuvimos una
reunion muy productiva con la empresa
Ficticia para discutir oportunidades de
venta cruzada utilizando el Paquete Digital.
Espero continuar esta colaboracion y

:Tehasido til? 1 9

( Copiar al Correo )
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Accounts View w Activity types v Users v Account v  Pending conversations v = Filters ‘ Add
Contacts N
d- Activity G My conversations “ Email sent N e
Activity ' To: Jordan Miles Thu. 08/06/23 18:44 PM
Today .
Calendar Account: NEXT Corp
Position: Purchasing Department
.. [~ ﬁ Rocky Balboa has sent an email  Thu. 08/06/23 18:44 PM
Opportunities To: Jordan Miles Subject: Fwd: Say Goodbye to Your Business Challenges f 4
Products Account: NEXT Corp
Sales Docs. Fwd: Say Goodbye to Your Business Challenges Email Conversation

Hi Jordan, Music to my ears, my friend! Our tools are

e Hi Jordan,
Documents made for exactly this kind of stuff. You can say...

Reports . ‘ L
P Music to my ears, my friend! Our tools are made for exactly this kind of stuff. You

can say goodbye to those headaches, and hello to smooth sailing. We've got
some amazing features that can help with customer service
and billing, and | know you'll love it.

Goals i M Rocky Balboa has sent an email ~ Thu. 08/06/23 9:07 AM
To: Jordan Miles
Account: NEXT Corp

Sales analytics

Fwd: Initial Product Inquiry - Boost Your Business Let's book in a time for a demo so you can see it in action. You free Tuesday
Performance afternoon, maybe?

Dear Alex, I'm glad to hear you're interested in our

offerings. We specialize in business process... Looking forward to it,

What's new
Product updates!

Rocky

VeAantaved A
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Accounts Accounts 4

@ O @ " Dana Al

Bloomsbury & Co. . The account has an unpaid Bloomsbury & Co.

, The account has an unpaid
Client

invoice for 4,398¢€. It was Goemm invoice for 4,398¢€. It was

MoL @ due 4 days ago. P due 4 days ago.

There is a new opportunity

o 0O =& B @ & e @ - A & @ A for 9,000€ that is expired led

by Neil, but the number of
interactions has been

" Dana Al " decreasing for the last few
i > Vo' Dana Al > months. Consider reaching

The account has an unpaid invoice for The account has an unpaid invoice for out to Neil to understand the
4,398¢€. It was due 4 days ago. 4,398¢€. It was due 4 days ago. There is a status of the deal.

new opportunity for 9,000€ that is expired
led by Neil, but the number of interaction...
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