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Lo que quiero que aprendas hoy
ü El boom de la IA: ¿Qué es y qué valor puede generar para tu
negocio?

ü Como hoy en día los concesionarios están aprovechando la
IA en ventas y servicios.

ü Los resultados que la inteligencia artificial puede generar.



IA foco de atención en 2023

The AI Arms Race is 
Changing Everything
Feb 16, 2023

The way we work is 
about to change
Mar 19, 2023

Lanzamiento 
Nov 2022

100M usuarios/mes
Ene 2023



IA habilita una nueva era de productividad en las ventas

”Así como las computadoras revolucionaron 
la manera de trabajar a finales de 1900, la 
inteligencia artificial habilita una nueva era 
en la actividad laboral en la que no solo hace 
a las personas más productivas, sino que 
también les permite un major enfoque en las 
tareas que agregan más valor”.

”Al catapultar la productividad de 
los empleados y eficiencia, la 
inteligencia artificial le facilita a 
las empresas hacer más con 
menos”.

HubSpot Blog’s State of AI Report (Key Findings from 1300+ Business 
Professionals), May 2023



"95% de los profesionales que 
usan Ai dicen que los recursos Ai 
les sirven para invertir menos 
tiempo en actividades manuales, 
y dedicarle más tiempo a las 
funciones más importantes de su 
rol (88%), a la parte de su 
trabajo que disfrutan más (85%),
y a ser más creativos en su rol 
(83%)."

IA habilita una nueva era de productividad en las ventas

HubSpot Blog’s State of AI Report (Key Findings from 
1300+ Business Professionals), May 2023



IA, como otras tecnologías, tiene importantes retos

Importancia crítica de enfoque:

• IA habilitando y trabajando de la mano 
de los equipos, no reemplazandolos

• IA sin fronteras delimitadas por 
contexto arroja resultados incorrectos

• Integración robusta con datos y 
sistemas fuente de la información

• Plataformas sofisticadas de IA incluyen 
modelos profundos de lenguaje natural

• La experiencia humana guiando a IA 
aporta dirección y asegura la validez 
de la información

HubSpot Blog’s State of AI Report (Key Findings from 1300+ Business 
Professionals), May 2023



Primero, las 
definiciones:

IA aplica para máquinas / programas que pueden 

recolectar, analizar datos y generar correlaciones con 

patrones que se alimentan de un volumen elevado de 

información con propósitos variados de interpretar 

intenciones, de predecir un resultado futuro. La IA 

contribuye con elementos de conocimiento y 

entendimiento al análisis situacional para la toma de 

decisiones y ejecución de acciones.

¿Qué es, con 
exactitud, la 
inteligencia 

artificial?



“Conversational AI”, una nueva 
frontera en la comunicación 

bidireccional inmediata

• Tecnología IA de uso masivo para las 
empresas: Se proyecta que el tamaño de 
este mercado se duplicará cada año, por 
los próximos 5 años

Conversational AI se alimenta de amplios 
volúmenes de datos y aplica “Machine Learning” 
+ “Natural Language Processing” para ayudar a 
imitar interacciones humanas



Entonces, ¿qué 
es la 

Inteligencia 
Artificial 

Generativa?

Describe algoritmos (como ChatGPT) que aprenden los 
patrones y las estructura de los datos entrantes de 
entrenamiento, luego crea nuevo contenido incluyendo 
texto, audio, código, imágenes, simulaciones en 
respuesta a “prompts” o instrucciones.

Cae en la categoría de Machine Learning.

Conversational AI = diseñado para entender la intención 
y responder con lenguaje humano

Generative AI = diseñado para crear contenido “original”



Dicho lo anterior, en momentos clave de la cadena de valor del 
negocio automotriz es evidente la relevancia de las experiencias 

de atención multicanal facultadas con IA

• Necesidad permanente de eficiencias y productividad

• Necesidad de canales de atención inmediata 24/7

• Necesidad del factor confianza en el proceso de venta

• Gestión sin límite de escala para asistir al cliente 
durante los ciclos de relacionamiento



Primera línea de asistencia – AI Chat



La Promesa de IA para el “Retail” Automotriz

Punto de Partida
Arrastre Organizacional

Tierra Prometida
Excelencia Operativa

Efecto acumulado de tareas poco 
productivas que erosionan el desempeño 
e impactan negativamente la rentabilidad

Automatización inteligente que crece la 
productividad y habilita la entrega de 

experiencias excepcionales de atención al cliente



Impacto en los resultados financieros

Penske Auto Group
• Grupo multimarca, multipaís: U.S., UK, Alemania, Italia. 
• 335 distribuidoras de marca 
• Ventas automotrices en Q1 2023: 115k unidades, USD 7.3B 
• También cuenta con división de vehículos comerciales y camiones



El momento de actuar es HOY

Presiones Constantes del Negocio

Para crecer se necesita
HACER MÁS CON LOS RECURSOS 

EXISTENTES

Los márgenes están 
regresando a niveles 

“normales”

2023 < rentabilidad de nuevos y seminuevos vs 2022 y 2021 

Intensificación del entorno competitivo

La rotación de personal es costosa y reclutar es retador

Continúan los retos de la cadena de suministro 



La experiencia del consumidor es extremadamente compleja
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Oportunidad para aumentar el desempeño del 
equipo de ventas con IA

Llegan en horario “no laboral”

Nunca llegan a una 
interacción bidireccional

30%
DE LOS LEADS

En mercado por 2+ 
semanas

Experiencia del Cliente (In)eficiencias operativas

Cuantiosa asignación de tiempo de los 
equipos en actividades de bajo valor 

Volumen limitado de leads por 
ejecutivo de atención online ante 
retos de capacidad

Llevar de manera manual procesos 
intensos significa pérdida de 
oportunidades

Demasiados procesos se siguen de 
manera inconsistente

40%
DE LOS LEADS

35%
DE LOS LEADS



Impacto en los resultados de negocio derivados 
de mayor productividad en el área de ventas

Total interacciones 
(sin incluir SMS)
• Sin IA – 18,970
• Con IA – 24,437

Más interacciones por lead
Más interacciones 
personalizadas
Más citas agendadas

+29%



Caso Rohrman Automotive Group
El impacto de Ai en operaciones de Ventas



IA puede entregar 
resultados 

sobresalientes en 
posventa



La Oportunidad: “Full Customer Lifetime Value”
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El poder del seguimiento consistente sin límite de escala

60% de los clientes requieren 3 o 
más interacciones para reaccionar

En el seguimiento 
está la clave del éxito



Caso Fred Anderson Toyota
El impacto de Ai en operaciones de 
posventa



Un nuevo paradigma 

• Imposible de mantener o escalar

• Externalizar a una agencia/servicio costoso

• Mezcla de productos de marketing

• Centro de desarrollo de negocios de servicio

• Carrera hacia el fondo" con descuentos y 

ofertas genéricas

• DMS desordenado que cuesta dinero

• Extracción y contacto continuos en tiempo real 

con el sistema de gestión de concesionarios 

(DMS)

• Análisis predictivo: momento adecuado, 

mensaje adecuado

• Comunicación bidireccional similar a la humana

• Facilitación directa de citas que reduce el 

volumen de llamadas entrantes

• Escalabilidad ilimitada

• Limpieza en tiempo real del DMS"

Retención tradicional Retención por medio de 
IA 



Key Takeaways

Una plataforma de inteligencia artificial sólida y bien integrada puede:

● Aumentar la capacidad de respuesta continua

● Mejorar la experiencia del cliente omnicanal

● Maximizar el valor de por vida del cliente y la fidelidad del cliente

● Incrementar la eficiencia operativa y la productividad del equipo

● Mejorar el rendimiento de ventas y posventa, maximizando cada oportunidad de 

negocio"



Research Consideration
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Preguntas


