:PERSONA O MAQUINA?

Cémo vender, cobmo comprar y como facilitar gue unos y otros se encuentren

ARGUMENTARIO COMPLETO

Ventajas e inconvenientes de la venta de persona a persona y de la venta de maquina a persona. Una
reflexién sobre confianza, comodidad, informacidn, visibilidad y el papel que puede desempefiar
Anuncia-te.

PERSONAS TECNOLOGIA
Cercania, empatia, negociacién y relacion. Disponibilidad, rapidez, comparacion y escala.

LA PROPUESTA
Tecnologia para descubrir; personas para decidir y
relacionarse.

EL RETO
Reducir la presiéon comercial y la friccion del encuentro.

ANUNCIA-TE

La tecnologia al servicio de las personas

Idea central: no se trata de enfrentar a las personas con las maquinas.
Se trata de utilizar la tecnologia para facilitar el encuentro y dejar que
las personas aporten criterio, confianza, experiencia y decision.

“No persigas a tus clientes. Dales la oportunidad de encontrarte.”
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1. La pregunta de partida

En muchas situaciones comerciales parece que preferimos tratar con una pantalla antes que con otra
persona. Podemos consultar, comparar, preguntar o comprar sin exponernos a una conversacion, sin
sentir presidn y sin tener que justificar por qué finalmente no compramos.

Esto no significa necesariamente que hayamos dejado de confiar en las personas. Puede significar que
estamos cansados de determinadas practicas comerciales: insistencia, presién, promesas exageradas,
falta de transparencia o conversaciones que parecen orientadas mas a cerrar una venta que a resolver
una necesidad.

Al mismo tiempo, podemos atribuir a la tecnologia una neutralidad que no siempre tiene. Una web, un
buscador, un comparador o un asistente automatizado también dependen de datos, criterios de
seleccién, intereses comerciales, disefio y decisiones humanas.

La cuestién no es elegir entre humanidad y tecnologia. La cuestién es entender qué aporta cada una,
gué riesgos presenta y cdmo combinarlas de forma Util y transparente.

2. Venta de persona a persona

Es la relacidon comercial en la que comprador y vendedor conversan directamente: en una tienda, una
visita, una llamada, una reunién, una feria o cualquier otro contacto personal.

Ventajas

» Confianza y cercania: el trato directo puede transmitir compromiso, responsabilidad y atencién
personal.

* Empatia: permite detectar dudas, preocupaciones y necesidades que quiza no aparecen en una ficha
de producto.

» Adaptacion: el vendedor puede ajustar la explicacién y la propuesta a la situacién concreta del cliente.
* Negociacién flexible: facilita hablar de precios, plazos, condiciones, cantidades y alternativas.
» Experiencia y conocimiento: se pueden compartir ejemplos, demostraciones y explicaciones practicas.

» Responsabilidad identificable: el comprador puede saber con quién ha hablado y a quién dirigirse
después.

» Relacién a largo plazo: una buena experiencia puede generar fidelidad, recomendaciones y
colaboracién futura.

Creatividad conjunta: comprador y vendedor pueden construir una solucién que no estaba prevista
inicialmente.

» Resolucion de malentendidos: las preguntas y aclaraciones inmediatas pueden evitar errores.

» Dimensién humana: el trato puede aportar reconocimiento, acompafiamiento y sentido de comunidad.

Inconvenientes

* Presién interpersonal: el comprador puede sentirse obligado a escuchar, responder o comprar para no
incomodar.

* Temor al rechazo: al vendedor puede costarle iniciar conversaciones, llamar a desconocidos o aceptar
un no.

* Desconfianza: el cliente puede sospechar que se exageran las ventajas o se ocultan inconvenientes.

* Intereses contrapuestos: el vendedor puede priorizar su comisién o sus objetivos frente a la necesidad
real del comprador.

« Disponibilidad limitada: las personas tienen horarios, agendas y capacidad de atencién finita.

» Coste comercial: captar, formar, desplazar y mantener equipos de ventas puede resultar costoso.
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Calidad desigual: la experiencia depende mucho de la preparacién, actitud y honestidad de quien
atiende.

Incomodidad social: algunas personas evitan preguntar, negociar o rechazar una oferta por vergienza
o timidez.

Asimetria de informacién: el vendedor puede conocer mucho més el producto que el comprador.

Alcance limitado: una persona no puede atender simultdneamente a un nimero ilimitado de clientes.

3. Venta de maquina a persona

Es la interaccidon comercial mediada principalmente por tecnologia: tiendas online, aplicaciones,
buscadores, comparadores, terminales de autoservicio, chatbots y asistentes de inteligencia artificial.

Ventajas

Disponibilidad: permite consultar y, en muchos casos, comprar fuera del horario comercial.
Comodidad: se puede investigar desde casa o desde cualquier lugar con conexién.

Menor presién interpersonal: el usuario puede mirar, comparar y abandonar la operacién sin dar
explicaciones.

Rapidez: muchas consultas, pagos y gestiones se resuelven en poco tiempo.
Comparacion: facilita revisar varias ofertas, caracteristicas y precios en una misma sesién.

Acceso a contenidos: fotografias, videos, fichas técnicas, preguntas frecuentes y opiniones pueden
ayudar a decidir.

Escalabilidad: un sistema puede atender a muchos usuarios a la vez.
Consistencia: puede ofrecer procesos y respuestas estandarizados.
Automatizacién: ayuda a gestionar pedidos, confirmaciones, cobros, avisos y seguimiento.

Menor coste marginal: una vez implantado, atender una operacién adicional puede costar menos que
hacerlo mediante atencién personal.

Inconvenientes

Falsa sensacién de neutralidad: que una opcién aparezca primero no significa que sea la mejor ni la
mas adecuada.

Opacidad: el usuario puede desconocer por qué se muestran unas ofertas y otras quedan relegadas.

Intereses comerciales: los resultados pueden verse afectados por publicidad, acuerdos, comisiones o
criterios de posicionamiento.

Informacién incompleta: una ficha puede omitir detalles relevantes o no reflejar la experiencia real.

Ausencia de empatia humana: la automatizacion puede interpretar preguntas, pero no sustituye
plenamente el juicio y la sensibilidad de una persona.

Dificultad en casos complejos: los sistemas pueden ofrecer respuestas repetitivas o no comprender una
situacion particular.

Despersonalizacién: el usuario puede sentirse tratado como un nimero o una transaccion.

Resefias poco fiables: las valoraciones pueden ser incompletas, sesgadas o manipuladas; conviene
contrastarlas.

Dependencia tecnolégica: fallos, cambios de plataforma o problemas de acceso pueden interrumpir el
servicio.

Responsabilidad difusa: puede resultar dificil identificar quién responde por una recomendacién, error o
decisiéon automatizada.

Saturacion informativa: demasiadas opciones pueden aumentar la confusién en lugar de facilitar la
eleccion.
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¢ Invisibilidad de buenos proveedores: un profesional competente puede no aparecer en los espacios o
resultados que consulta el cliente.
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4. Comparacion directa

Las dos modalidades resuelven problemas distintos. La siguiente tabla resume sus diferencias
habituales; no son reglas absolutas: la calidad depende del proveedor, de la tecnologia y de cdmo se

utilicen.

Confianza

Comodidad

Rapidez

Empatia

Informacion

Negociacion

Disponibilidad

Presion

Comparacion

Responsabilidad

Escala

Puede construirse mediante trato, coherencia y
responsabilidad.

Puede exigir cita, desplazamiento o
conversacion.

Varia segun disponibilidad y complejidad.

Puede captar matices emocionales y
contextuales.

Permite preguntar y profundizar en directo.

Normalmente mas flexible y creativa.

Limitada por horarios y capacidad.

Puede ser interpersonal y directa.

Puede requerir varias conversaciones.

Hay un interlocutor, aunque la empresa

también responde.

Crece con mas personal y organizacion.

Persona a persona Maquina a persona

Depende de la seguridad, transparencia,
reputacion y calidad del sistema.

Permite consultar a distancia y, a menudo, a
cualquier hora.

Suele ser répida en operaciones sencillas.

Puede simular cercania, pero tiene limites de
comprensién y criterio.

Ofrece datos y contenidos, pero pueden faltar
contexto o matices.

Suele estar limitada por reglas y opciones
programadas.

Puede ser continua, salvo incidencias.

Puede ser indirecta: urgencia,
recomendaciones o disefio persuasivo.

Puede reunir muchas opciones, si el sistema las
muestra.

Puede ser menos visible quién decide,
responde o supervisa.

Puede atender grandes volimenes con
automatizacién.

5. ¢Por qué muchas personas prefieren tratar con
una maquina?

* Quieren evitar la presién: prefieren explorar sin sentir que deben comprar.

e Quieren controlar el ritmo: consultan cuando pueden y vuelven cuando lo desean.

* Quieren comparar antes de hablar: llegan a una conversacién con mas informacién y preguntas

concretas.

* Quieren preservar su privacidad: no siempre desean facilitar sus datos o explicar sus circunstancias a

un comercial.

* Buscan comodidad: evitan llamadas, desplazamientos y esperas.

e Han aprendido a utilizar canales digitales: para muchas gestiones, la pantalla ya es el primer punto de

contacto.

Pero comodidad no equivale automaticamente a seguridad, objetividad o calidad. Una plataforma
puede simplificar la compra y, a la vez, condicionar lo que el usuario ve. La clave es que el consumidor
conserve informacién suficiente, alternativas reales y libertad para decidir.

6. La pregunta decisiva: ;elegimos al mejor
proveedor o al que vemos?
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Imaginemos que diez profesionales ofrecen un servicio parecido. Uno domina las redes sociales, otro
invierte mucho en publicidad, otro tiene una web muy visible y otro trabaja magnificamente, pero
apenas sabe promocionarse.

El cliente puede terminar considerando solo las opciones que encuentra. Eso no demuestra que las
opciones visibles sean las mejores; demuestra que la visibilidad influye en el conjunto de alternativas
que llegan a evaluarse.

Estar visible no garantiza una venta. Pero no estar presente en los
lugares donde buscan los clientes reduce las oportunidades de ser
descubierto.
Por eso conviene distinguir tres cuestiones:
 Calidad: qué tan bien resuelve el proveedor la necesidad.
* Visibilidad: si el cliente tiene ocasién de descubrirlo.

» Confianza: si la informacién y la experiencia permiten valorar si merece la pena contactar o comprar.
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7. La tercera via: tecnologia para encontrarnos,
personas para entendernos

La propuesta mas equilibrada no consiste en sustituir a los vendedores por maquinas ni en regresar
exclusivamente al trato presencial. Consiste en asignar a cada medio la funcién que mejor puede
desempenar.

La tecnologia puede ayudar a... Las personas pueden aportar...

Descubrir proveedores y ofertas. Conocer a quien ofrece y comprender su contexto.
Ordenar y presentar informacion. Explicar matices, experiencia y limites.

Comparar caracteristicas y alternativas. Valorar necesidades y negociar condiciones.
Facilitar consultas y primeros contactos. Construir confianza y asumir compromisos.
Agilizar tareas y operaciones. Resolver excepciones y situaciones complejas.

Principio: la tecnologia deberia facilitar el encuentro entre personas,
no decidir por ellas en quién deben confiar.

8. ;Qué aporta Anuncia-te frente a los modelos
actuales?

Anuncia-te plantea un espacio digital donde profesionales, empresarios, emprendedores, fabricantes y
proveedores pueden presentarse y publicar lo que hacen, ofrecen o venden. La persona que busca
puede consultar esa oferta y decidir si desea contactar.

Su propuesta no debe entenderse como una promesa de aparecer siempre en cualquier buscador ni
como garantia de ventas. Es una via adicional para construir presencia, mostrar la oferta con mas
detalle y facilitar que potenciales clientes descubran al proveedor.

La aportacion que se quiere defender

» Dar un espacio propio de presentacién: cada anunciante puede explicar su actividad y reunir
informacién sobre sus productos y servicios.

e Dar voz al proveedor: el profesional no depende Unicamente de una ficha breve o de un perfil disefiado
por terceros; puede aportar contenidos para explicar lo que ofrece.

 Facilitar el descubrimiento: organizar la oferta por actividades, productos y servicios puede ayudar a
que quien busca encuentre alternativas.

Reducir la presion comercial: el cliente puede informarse primero y contactar cuando lo considere
oportuno.

» Favorecer el contacto directo: la tecnologia puede abrir la puerta a una conversacion posterior entre
comprador y proveedor.

e Ampliar oportunidades: un negocio pequefo puede disponer de un lugar adicional donde mostrar su
catdlogo, junto a otros proveedores.

Permitir distintos niveles de participacién: quien sabe crear sus anuncios puede hacerlo por si mismo;
guien necesita ayuda puede recurrir a servicios de gestién de contenidos.

e Promover una cultura de visibilidad responsable: publicar informacién util, clara y actualizada ayuda al
cliente a decidir con criterio.
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9. Qué gana quien ofrece y qué gana quien busca

Para profesionales, empresas y emprendedores
* Un lugar adicional para presentarse y explicar qué hacen.

* La posibilidad de publicar diferentes productos y servicios, no solo una descripcién genérica del
negocio.

* Mas control sobre la informacién que deciden compartir y actualizar.
» Una oportunidad de ser descubiertos por personas que todavia no conocen su actividad.

* La posibilidad de complementar sus canales actuales: web, redes sociales, tienda fisica y contactos
comerciales.

* La opcion de gestionar sus contenidos directamente o solicitar ayuda para prepararlos y publicarlos.

Para clientes y personas que buscan
» Consultar ofertas y proveedores que quiza no conocian.
* Informarse antes de iniciar una conversacién comercial.
» Explorar distintas alternativas y decidir con quién contactar.
e Encontrar informacién presentada por el propio proveedor.

e Mantener la libertad de comparar, preguntar, negociar o no continuar.

10. Como explicar la diferencia sin atacar a otros
modelos

Anuncia-te no necesita afirmar que los buscadores, las redes sociales, las tiendas online o los
comerciales no sirven. Todos pueden ser Utiles. Su argumento es que ningun canal deberia ser la Unica
puerta de entrada a los clientes y que los proveedores necesitan mas oportunidades para presentar su
oferta.

Mensajes que si conviene utilizar:
* “Complementa tus canales actuales con otro espacio donde mostrar lo que haces y vendes.”
* “No basta con tener algo que ofrecer; también hay que facilitar que puedan encontrarte.”
* “La tecnologia puede acercar al cliente; tu decides cémo presentarte y atenderlo.”
* “Que el cliente pueda informarse sin presién y contactar cuando lo necesite.”

» “Méas alternativas visibles ayudan a que la eleccién no se limite solo a los proveedores mas conocidos.”

Promesas que conviene evitar:
» Garantizar primeras posiciones en buscadores o respuestas de inteligencia artificial.
e Afirmar que publicar un anuncio asegura ventas o clientes.
» Decir que todos los anunciantes apareceran en todas las blsquedas.
* Presentar Anuncia-te como sustituto total de Google, redes sociales, tiendas online o vendedores.

e Asegurar que un proveedor es fiable solo por estar anunciado: la confianza debe apoyarse en
informacién verificable, referencias y buenas practicas.
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11. Argumentario comercial para explicar
Anuncia-te

Version para conversar con un profesional, empresario o
emprendedor

“Hoy puedes tener un buen producto, ofrecer un servicio excelente y trabajar muy bien, pero si quien te
necesita no sabe que existes, dificilmente podrd encontrarte.

Muchos negocios dependen de las recomendaciones, de las redes sociales, de la publicidad o de
aparecer en determinados resultados. Son canales que pueden funcionar, pero conviene no depender
de una sola via.

Anuncia-te te ofrece un espacio digital donde puedes presentarte y publicar todo lo que haces, ofreces
o vendes. Puedes explicar tus servicios, mostrar tus productos, incorporar imagenes y contenidos y
facilitar que las personas interesadas conozcan tu propuesta.

No se trata de perseguir a los clientes ni de interrumpirlos. Se trata de darles la oportunidad de
encontrarte cuando buscan una solucién como la que tU puedes ofrecer.

La tecnologia facilita que os encontréis. Después, eres tu quien puede explicar, asesorar, negociar y
construir una relaciéon comercial. Y el cliente conserva la libertad de informarse, comparar y decidir.

No te prometemos ventas mdgicas ni posiciones garantizadas. Te proponemos algo més basico y
necesario: estar presente, mostrar tu oferta y abrir otra puerta para que puedan descubrirte.

Porque no basta con tener algo que ofrecer. También hay que dar la
oportunidad de que te encuentren.”

12. Respuestas a objeciones frecuentes

“Ya tengo web.”
Perfecto. Anuncia-te no tiene por qué sustituirla. Puede complementar tu presencia con otro espacio

donde presentar tu actividad y enlazar o dirigir a las personas interesadas hacia tus canales.

“Ya estoy en redes sociales.”

Las redes pueden ser Utiles para comunicar y crear comunidad. Anuncia-te plantea un espacio centrado
en presentar tu oferta y facilitar que quien busca una actividad, producto o servicio pueda consultarla.

“Mis clientes llegan por recomendacion.”

La recomendacién es valiosa. Tener presencia adicional no la invalida: puede ayudar a que nuevas
personas conozcan tu negocio y encuentren informacién cuando reciben tu nombre.

“No tengo tiempo para publicar.”

Puedes preparar tus contenidos cuando te resulte posible o valorar apoyo de gestién para creary
mantener los anuncios.

“No quiero que mis datos estén por todas partes.”

Debes decidir qué informacién publicar. Antes de hacerlo, revisa qué datos son necesarios, cuales son
opcionales y cdmo se muestran. No publiques informacidon sensible que no sea necesaria.
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“¢Me garantizais clientes?”

No. Ningln espacio de publicacién serio deberia garantizar ventas por el mero hecho de anunciarse. La
propuesta es ampliar la presencia y las oportunidades de ser descubierto.

“:Y si nadie me encuentra?”

La visibilidad depende de muchos factores: calidad y claridad del anuncio, demanda, competencia,
actualizacion y difusién. Publicar es un primer paso, no una garantia de resultados.

“Prefiero que me encuentren en Google o mediante IA.”

Es razonable trabajar esos canales. Pero para que cualquier sistema pueda conocer tu oferta, primero
debe existir informacién clara y accesible sobre ella. Anuncia-te busca aportar otro lugar donde
presentarla; no garantiza que cada buscador o IA la indexe o recomiende.

13. Recomendaciones para que la propuesta sea
creible

La confianza no se construye solo con mensajes publicitarios. Para que Anuncia-te sostenga su
argumento, conviene cuidar estos aspectos:

* Claridad: explicar de forma sencilla qué incluye el anuncio, cudnto cuesta, durante cuanto tiempo y qué
servicios adicionales pueden tener otro precio.
» Transparencia: distinguir entre publicacién, difusién, posicionamiento y resultados comerciales.

» Control del anunciante: facilitar la revisién y actualizacién de sus contenidos y de los datos que decide
mostrar.

 Calidad de la informacién: animar a describir con precisién productos, servicios, condiciones y limites.

* Privacidad: aplicar criterios de minimizacién de datos y explicar con claridad cémo se utilizan y
muestran.

* Verificacién: valorar mecanismos proporcionados para comprobar la identidad o actividad de los
anunciantes, sin presentar la mera inscripcién como garantia absoluta.

» Experiencia del usuario: hacer que buscar, consultar y contactar sea sencillo también desde el mévil.

* Medicién: cuando sea posible, ofrecer datos comprensibles sobre visitas, contactos o interacciones, sin
confundirlos con ventas.

 Actualizaciéon: recordar que un anuncio antiguo o incompleto puede perjudicar al anunciante y al
usuario.

* Atencién humana: mantener vias claras para resolver dudas, incidencias y reclamaciones.

14. Mensajes de campana

Para quien ofrece:
“No persigas a tus clientes. Dales la oportunidad de encontrarte.”
“Tienes algo que ofrecer. Haz que se pueda descubrir.”
“Tu actividad merece un espacio donde explicar todo lo que haces y
vendes.”

Para quien busca:
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“No te quedes solo con lo primero que aparece. Explora, compara y
decide.”

“Busca lo que necesitas. Descubre quién puede ofrecértelo.”

Para ambos:
“Unos tienen algo que ofrecer. Otros tienen algo que encontrar.
Hagamos posible el encuentro.”

“La tecnologia al servicio de las personas.”

“Si estas, existes.”

15. Conclusidn: no persona contra maquina, sino
personas con mejores oportunidades

La venta personal aporta conversacién, empatia, negociacion y relacion. La tecnologia aporta
disponibilidad, comodidad, rapidez y capacidad para organizar informacién. Ambas tienen ventajas y
riesgos. Ninguna garantiza por si sola una decisién acertada.

El reto consiste en utilizar la tecnologia sin renunciar al criterio humano: que ayude a descubrir
alternativas, que no oculte sus limites y que permita a compradores y proveedores decidir con libertad.

Anuncia-te quiere situarse en ese punto de encuentro: ofrecer a quien tiene algo que hacer, ofrecer o
vender un espacio donde presentarlo; y ofrecer a quien busca una oportunidad mas para descubrirlo,

informarse y contactar.

ANUNCIA-TE

Que la tecnologia facilite el encuentro.
Que las personas hagan el negocio.

No persigas a tus clientes. Dales la oportunidad de encontrarte.
Si estas, existes.
www.anuncia-te.es

Documento de argumentacién. Las caracteristicas concretas, tarifas, condiciones de publicacién, privacidad y servicios
disponibles deben contrastarse con la informacién vigente de Anuncia-te antes de su difusién comercial.
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