Lainteligenciaenlas
ventas complejas




Entra un mensaje
de WhatsApp.

Un cliente describe lo que
necesita con sus propias
palabras, tira un par de
datos sueltos y se queda
esperando.




En muchas empresas,
vender no es decir
un precioy cerrar.
Es entenderel
predido, traducirlo a un
producto entre miles,
confirmarqueesel
correctoy recien ahi
cotizar.




El costo invisible de un
catalogo complejo.

A

La reaccion comun es contratar mas personas. Pero formar a alguien
para que domine un catalogo dificil lleva meses. Mientras tanto, el
embudo sigue tapado.




Cantidad. Cientos de
productos, medidas,
marcasy
equivalencias.

Configuracion.
Soluciones que
dependen del uso
puntual. Venta
consultiva.

Precio Dinamico.
Listas base,
descuentos, volumen,
Impuestos y envio.

Ficha Tecnica.
Especificaciones largas,
normativas y requisitos
de seguridad.




1. Cuando el problema es la cantidad.

Referencia exacta validada en segundos.
La cantidad pasa a ser apenas un dato mas.




Guia. Hace las preguntas correctas
para entender el caso real.

Compara. Evalua opciones y accesorios
bajo tus propias reglas.

El experto deja de empezar de cero. Dedica su tiempo a lo unico que
nadie puede automatizar: cerrar cara a cara.



3. Cuando manda la ficha tecnica

Arconte. El agente lee, procesa y razona
exclusivamente a partir de tu
documentacion oficial. No inventa.
Responde con el dato tecnico exactoy
envia la ficha correspondiente al instante.



4. Cuando el precio
nunca es uno solo.

Cotizacion
Completa

Lo que a una persona le lleva minutos de planilla, el sistema lo
resuelve en segundos. Y solo ofrece descuentos autorizados.



Por que un agente y no un chatbot comun.

Agente Sellium.

Trabaja por razonamiento.
Entiende lo que le escriben,
lo conecta con tu informacion
real y razona para resolver
pedidos complejos. Opera
dentro de limites explicitos.
La diferencia es de diseno.




Qué cambia del
lado del cliente.

La consulta de las diez de la noche
recibe atencion inmediata, con
cotizacion incluida.

La experiencia de compra deja de
depender de la suerte. Esa
consistencia construye confianza.




El equipo no
desaparece,
se libera.

Cuando esa carga se va, tus
especialistas dejan de ser el cuello
de botella. El conocimiento de tu
negocio deja de ser fragil.




De la conversacion
al dato que sirve.

—>

Hace preguntas en lenguaje natural a tus propios datos.
¢Que se vende mas? ¢En queé punto se pierden clientes?
La venta deja de ser una caja negra. Pasa a ser un

proceso que entendes con evidencia.




Empezar de a poco
tambieéen vale.

Una prueba acotada sobre una linea
de productos puntual permite ver el
funcionamiento real con tu
Informacion, antes de escalar al resto.




Detras de Sellium esta Vantegrate. Mas de
tres décadas construyendo software

empresarial y desarrollando agentes para
operaciones de verdad. La experiencia no
se Improvisa.

[CODIGO QR /

ENLACE A DEMO]

Porque un buen
catalogo merece una venta a la altura.




