
Entendiendo las necesidades del cliente

Identificar casos de uso

Antes de vender un agente de IA a una 

empresa, debemos detectar dónde le 

duele o qué podría mejorar.

Ejemplos

Ecommerce: Solucionar problemas 

de atención en WhatsApp.

Blog descuidado: Agente que 

escriba y publique artículos para 

SEO.

Personalización

Es fundamental investigar al prospecto, 

personalizar el discurso y mostrar 

empatía y conocimiento de su sector. 

Hazle saber que entiendes su negocio y 

sus desafíos específicos.



Estrategias de venta efectivas
Vender agentes de IA, especialmente a PYMEs que quizás no estén familiarizadas con esta tecnología, requiere combinar educación y 
demostración.

Demostraciones y 
prototipos

¡Nada convence más que verlo en 

acción! Prepárate una demo 

funcional. Ten un chatbot de 

ejemplo en tu propia web o en tu 

móvil para mostrar. Si vas a una 

reunión, puedes simular una 

conversación allí mismo.

Historias de éxito

Si cuentas con algún caso previo 

(tuyo o de la industria) úsalo. "Una 

clínica dental implementó este 

asistente en su sitio y logró agendar 

un 30% más de citas automáticas." 

Los datos concretos dan 

credibilidad.

Material educativo

Apóyate en contenido simple: 

folletos, presentaciones o incluso un 

breve video explicativo donde 

muestres qué es un agente de IA, 

cómo se integra y qué resultados 

puede lograr.



Tácticas para cerrar ventas

Prueba piloto

Ofrece un período de prueba gratis o un piloto de baja escala. 

"Déjame instalarte el chatbot este mes sin costo; medimos 

cuántas conversaciones atiende y si te sirve, seguimos".

Urgencia

Utiliza el sentido de urgencia: "cada día sin este agente estás 

perdiendo potenciales clientes que se van sin respuesta".

Garantías

Ofrece garantías para quitar miedos: "si en 3 meses no ves 

resultados, cancelamos sin compromiso".

Costo de oportunidad

Presenta el costo del agente comparado con el costo de no 

tenerlo: "¿cuánto te cuesta en ventas perdidas no responder fuera 

de horario?".



Modelos de pricing: cómo cobrar por los agentes

Setup + mensualidad (modelo híbrido)

Cobras un fee inicial por la configuración y entrenamiento del 

agente (esto cubre el trabajo de creación del chatbot, integración 

con su web, etc.). Este fee puede depender de la complejidad: un 

chatbot FAQ simple quizá 200-500€ por setup; uno más sofisticado 

con integraciones, más.

Luego, cobras una mensualidad por mantenimiento, hosting y 

mejoras continuas. La mensualidad además cubrirá costos de API, 

así que calculas un estimado de volumen de uso y le añades tu 

margen.

Solo suscripción mensual (modelo SaaS)

Alternativamente, puedes evitar un alto costo inicial y ofrecer solo 

un pago mensual desde el inicio. Por ejemplo, "Chatbot para tu 

web por 100€ al mes, todo incluido".

Este enfoque reduce la barrera de entrada y puede ser atractivo 

para clientes pequeños, pero asegúrate de tener un compromiso 

mínimo de meses o un setup sencillo, porque tu esfuerzo inicial 

igualmente existe.



Modelos de pricing alternativos

Tarifa única

Vender el agente como "producto" con 

un pago único no es lo más habitual, ya 

que requiere mantenimiento continuo. 

Pero podrías hacerlo en casos donde el 

cliente tenga sus propios recursos para 

luego operarlo.

Por ejemplo, vendes el desarrollo de un 

chatbot a medida en 3000€ one-shot, y 

luego él se encarga del resto. Aun en 

estos casos, conviene ofrecer luego un 

soporte/mantenimiento como upsell 

aparte.

Por uso o por performance

En ciertos escenarios, podrías plantear 

un modelo de cobro por cada 

interacción o lead generado. Por 

ejemplo: "te cobro X céntimos por cada 

conversación atendida exitosamente 

por la IA".

Otra variante es un bonus por 

performance: "si el chatbot logra más 

de N ventas al mes, un extra de Y€". 

Úsalo solo si tienes maneras claras de 

atribución y confianza mutua.

Justificación del valor

Lo clave es justificar el valor. Si un 

agente le ahorrará el sueldo de un 

empleado de atención al cliente 

(digamos 1000€/mes), cobrarle 

200€/mes por el agente es más que 

razonable y fácil de argumentar.



Packaging de la solución
Cuando hablamos de packaging nos referimos a cómo empaquetar tu oferta. Si eres reseller, probablemente ofreces varios servicios. 

Considera incluir los agentes de IA como parte de paquetes mayores.

Agente Premium

IA avanzada con integraciones completas

Agente Avanzado

Chatbot con IA generativa y conexiones a sistemas

Agente Básico

FAQ chatbot simple con respuestas predefinidas

Dar opciones paquetizadas ayuda a que el cliente compare valor entre niveles en lugar de solo decidir sí o no contratarte. Y siempre ten claro 

qué incluye cada paquete (número de preguntas entrenadas, idiomas soportados, canales integrados, etc.) para que luego no haya 

confusiones.



Demostrando el ROI (Retorno de la Inversión)
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Proyecciones sencillas

Arma junto al cliente una pequeña 

matemática: "Si valoramos tu hora en 

15€, son 900€ al mes en responder 

consultas. Nuestro chatbot por 200€ te 

ahorraría 700€ mensuales".

Resultados alcanzables

Si es un bot de ventas: "Aunque genere 

solo 5 ventas extras al mes, eso ya son 

~1000€ más de ingreso. En un año, 

¡12.000€!"

Costo de oportunidad

"Sin un chatbot, quizás 20% de los 

visitantes se van sin comprar por no 

resolver su duda. El valor de esas 

oportunidades perdidas es difícil de 

cuantificar".

Panel de métricas

Provee informes al cliente: cuántas 

conversaciones manejó el agente, 

cuántas ventas influyó, qué grado de 

satisfacción midieron, etc.



Casos de uso por sector

Sector Caso de uso Beneficio principal

E-commerce Chatbot de atención 

al cliente

Respuestas 24/7 

sobre productos y 

pedidos

Inmobiliaria Asistente de 

propiedades

Filtrado inicial de 

interesados y 

cualificación

Restaurantes Bot de reservas Automatización de 

reservas y consultas 

frecuentes

Clínicas Asistente de citas Programación de 

consultas sin 

intervención humana

Marketing Generador de 

contenido

Creación automática 

de artículos y posts



Maximizando tu propio beneficio

Automatiza procesos

Ten plantillas base por sector que solo personalices

Cultiva relaciones

Mantén buena relación para vender más servicios

Aprende constantemente

La IA evoluciona rápido, mantente actualizado

Al final, vender agentes de IA no es solo colocar una tecnología, es vender soluciones de negocio. Si comunicas claramente cómo mejorará 

la empresa del cliente y lo ofreces en un formato fácil de entender, verás que muchos estarán dispuestos a dar el paso.

Y una vez que tengan éxito con su nuevo "empleado virtual", eso será tu mejor argumento para convencer a los siguientes.


