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UAI

@ |A como copiloto: prompts y entrenamiento

@ Negociar y hacer seguimiento en lo virtual

) Mensajes que no suenan a robot

@ Canales digitales: cudl, cuando y cémo
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La visita ya no termina en el consultorio;
hoy continda en WhatsApp, en un mail o en una videollamada.

Ahi también el médico decide si te recuerdq, si tiene sentido confiar en vos, y si
estd dispuesto a volver a escucharte.
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Lo digital no reemplaza el vinculo: lo extiende.
O lo erosiona, si lo usamos sin criterio.

@& Un buen mensaje sostiene la relaciéon entre visita y visita.
& un mal mensdaje puede deshacer en segundos lo que construiste en meses.

No se trata de estar en todos los canales, sino de estar bien.
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¢ Qué cambia cuando la charla es digital?

@ Es asincronica: no sabés cudndo te van a leer
@3 Se pierde el lenguaje no verbal

¥ Competis con decenas de notificaciones
Bl Todo queda por escrito (y se puede reenviar)

Nuevamente:

Todo lo que vimos en el curso sigue vigente.
Solo cambia el canal, y hay que adaptar:

— el rapport,

— el calibrado,

— Yy la escucha consciente.
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El problema del copiar y pegar

Si tu mensaje lo podria haber recibido cualquier médico, no es para este medico.

> “Estimado/a profesional: le hacemos llegar informacion sobre nuestro producto. Quedamos a
disposicion.”

W “Dra. Gémez, le paso el resumen que me pidi6 el martes. Son dos paginas, lo puede leer entre
pacientes. ¢ Le sirve si el jueves le cuento lo que vimos?”
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El problema del copiar y pegar

Si tu mensaje lo podria haber recibido cualquier médico, no es para este meédico.

& Lo personalizado se lee y se responde

& Lo genérico se ignora (y se olvida)
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¢Por qué suenan roboticos?

El meédico recibe por semana decenas de mensajes casi idénticos.
Y detecta una plantilla en dos segundos.

Un mensaje suena a robot cuando:

- Arranca con un saludo de comunicado (“Estimado profesional...”).

- No menciona nada de la ultima charla.

- Es un texto generado y enviado sin editar, lleno de emojis y negritas.

Reminder. Si suena a plantillg, se lee como spam
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COPIAR # PERSONALIZAR

La técnica es simple: no copiar y pegar.
Usar una estructura, no una plantilla.

Atencidon: cambiar solo el nombre no es personalizar.

Un mensaje personalizado tiene:

— Un detalle real de la ultima charla

— Un valor concreto para esa persona
— Un proéximo paso claro

Si solo cambids el nombre, sigue siendo spam.
Si escribis para esa personaq, sembrds para el futuro.
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Un mensaje humano no es el mas largo,

sino el que demuestra que escuchaste.
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Laregla1-1-1

& Plantilla: igual para todos
@ Estructura: se adapta

Antes de enviar cualquier mensaje, chequed que tenga:

1 referencia personal: algo que el médico dijo o pidio.
1 valor concreto: un dato, un material, una respuesta.

1 proximo paso: qué pasa después, y cudndo.

Si no podés completar la primeraq, todavia no tenés motivo para escribir.
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Elegir el canal correcto

Asi como hay distintos perfiles de médicos, también hay distintos canales para cada momento.
Algunos sirven para recordar, otros para explicar y otros para construir vinculo.
Y no todos los médicos usan (ni quieren) los mismos.

El arte estd en elegir el canal segun el objetivo del mensaje
y la preferencia del otro.

Friendly Reminder -> Preguntd: “¢Por donde le resulta mds coOmodo que le escriba?”
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Canal segun objetivo

@® WhatsApp — recordatorios breves, material prometido, coordinar.
@ Mail = informacion formal, documentos, resumen de una reunion.
r

Videollamada — presentar, resolver dudas complejas, negociar.

@ Presencial = primera visita, temas delicados, construir vinculo.
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Permiso y tiempos: la netiqueta del APM

v/ ¢Me autorizo a escribirle por este canal?
v/ ¢Es un horario razonable?
v/ ¢Este mensaje le sirve a él, o solo a mi?

v/ ¢Puedo decirlo en menos palabras (y sin audio de 3 minutos)?

Tener el nUmero de un médico no significa tener permiso para escribirle.
Pedi autorizacioén, respetd horarios y frecuencia.

El respeto por el tiempo del otro también se nota en lo digital. No es una regla estricta, pero
si puede ser una brdjula en la niebla.
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Presentaciones digitales que se leen solas

" Una idea por slide, con un titulo que se entienda sin vos
Mas visual, menos texto: graficos simples y claros
¢ Un OR o link para que el material quede a mano

g Personalizada: su nombre, su especialidad, lo que habl6

No todas las presentaciones se ven en Vvivo.
Muchas se reenvian, se leen en el celular o se abren dias después.
Si necesita que vos estés para entenderse, no funciona.
Disefala para que hable sola.
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Videollamadas que conectan

v/ Camara a la altura de los ojos y buena luz
v/ Mirda a la camara cuando hablés
v/ Silencios y demoras: esperd antes de responder

El rapport también existe en una pantalla, pero se construye distinto.
Sin contexto fisico, cada detalle pesa mas: encuadre, fondo, tono de voz.

Comparti pantalla solo para lo necesario y volvé enseguida a la cdmara: la conexidon se
pierde cuando el otro solo ve diapositivas.

Acd la preparacion es clave.
Probd audio y video antes. Tené el material abierto.
La videollamada también es una visita.
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Frases que humanizan un mensaje

¢+ “"Como me comentd el martes...”

+ “Le paso lo que le prometi sobre..”
+ “Pensé en usted cuando lel...”
+ “¢le sirve silo vemos 10 minutos el jueves?”

Frases como éstas conectan el mensaje con algo real de la dltima conversacion, y
generan un sentido de personalizacion y profesionalismo.

Muestran que escuchaste, que recordds, que te importa.
Y eso, a largo plazo, construye relacion.

Pd. Si no podés nombrar algo concreto, todavia no es momento de

escribir.
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lA: copiloto, no piloto

La IA (ChatGPT, Gemini, Claude, Copilot) es una gran aliada para preparar, ordenary
practicar.
Pero no conoce al médico, no estuvo en la visita y no tiene tu criterio.

Vos ponés el vinculo, el contexto y la responsabilidad.
La IA pone velocidad y borradores.

¥ Usala para preparar y ensayar
& No para reemplazarte:

— Inventar datos

— Enviar sin revisar

— Cargar datos personales

— Hablar de lo que no sabés
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Anatomia de un buen prompt

Un prompt es la instruccidon que le das a la IA.
Si el pedido es vago, la respuesta es genérica (y suena a robot).
Cuanto mads contexto le des, mdas Util y mas tuyo va a ser el resultado.

Pensalo como un brief: Rol + Objetivo + Contexto + Formato + Tono
— Y pedile que te haga preguntas antes de responder
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Ejemplo de prompt

@ Rol: “Actud como un APM con experiencia.
©@ Objetivo: Ayudame a escribir un WhatsApp de seguimiento
¥ Contexto: para una médica clinica que el martes me pidio el
resumen del estudio que le mostré.
% Formato: mdaximo 3 lineas, sin emojis.

< Tono: cordial y profesional.

Antes de escribirlo, haceme 2 preguntas.”
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Usar la IA para entrenar

s No solo para producir: también para practicar
W Tu objetivo: llegar mejor preparado a la visita

Pedile que actue como uno de los arquetipos que vimos: “Sos un médico ‘Ogro’,
apurado y escéptico. Haceme objeciones dificiles”.

Después pedi feedback: ¢fui claro?, ¢validé su emocidon?, ¢cerré con una pregunta?
¢qué podria mejorar?

Entrenar con IA no reemplaza la prdctica real, pero la acelera.
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@ Del texto generado a tu voz

La IA escribe correcto, pero genérico.
Un borrador no es un mensaje.
El valor estd en lo que vos le agregds.

Generd un borrador, recortalo a la mitad y sumale un detalle real de tu charla con
ese médico.

Leelo en voz alta: si no lo dirias asi, reescribilo.
Recién ahi, envid.
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Prompts para el dia a dia

< “Simuld ser un médico apurado y haceme 3 objeciones.”
$ "Revisd este mensaje: ¢suena genérico? Hacelo més humano.”
#) “Resumi mis notas de la visita en 3 puntos y un préximo paso.”
W “Dame 3 formas de abrir la visita con este médico.”

Usalos como punto de partida, no como férmula: siempre agregd tu contexto.

Preparar, ensayar y revisar: si. Inventar datos o cargar informacion sensible: no.
Y el contenido técnico del producto, siempre del material oficial de tu laboratorio.
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Negociar en entornos virtuales

@ En lo virtual, lo que no se ve se pregunta:

— Etiquetd la emocidon (“Parece que..”)
— Usd preguntas calibradas
— Resumi y confirmd por escrito

En una videollamada o un chat es mas dificil leer sefales: no hay postura, hay demoras y
un silencio puede ser falta de conexion.

Por eso, las técnicas que vimos se vuelven mas explicitas.
Un acuerdo que no quedod por escrito, en lo virtual, casi no existe.
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Seguimiento después de una reunion virtual

@ "Gracias por el espacio de hoy. Le resumo lo que hablamos...”
_] “Quedamos en que yo le envio.. y usted revisa..”

@ “clLe parece silo retomamos el jueves a las 13?”

\. “Cualquier duda, me escribe por acd.”

El seguimiento ideal llega dentro de las 24 horas y tiene tres partes: qué hablamos,
qué acordamos y cudl es el proximo paso.

Corto.
Especifico.
Sin copiar y pegar.
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Mini guia antes de enviar

e Elegi el canal correcto

e Aplicd la regla 1-1-1

e Usd la IA como borrador, no como firma
e Leelo en voz alta antes de enviar

e Cerrd con un proximo paso

Esta mini guia resume el enfoque que trabajamos hoy.

Es un checklist que podés usar antes de cada envio.
Cada canal es distinto, pero el marco es el mismo:
respeto por el otro, claridad en tu intencidn, estrategia en tu presencia.
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WORKSHOP

@© Situacion: el médico te pidié el material por WhatsApp.
@ En parejas, en 15 minutos:

1. Escriban el mensaje sin 1A (regla 1-1-1)

2. Pidanle una version a la 1A y comparénlas

3. Combinen lo mejor, en su propia voz

4. Simulen 3 min de videollamada para cerrar el proximo paso




Rescate de la Actividad
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RECAP DE APRENDIZAIJES

Hoy trabajamos sobre la conversacion que sigue después de la visita: la
digital.

Y no es solo un detalle.
Es la qgue muchas veces define si sos un APM mas...

O UNno que Sse recuerda.

La tecnologia escala tu mensaje. Tu criterio lo hace humano.
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Mdas alld del canal, el vinculo que generds es lo que perdura.

Y eso también se juega en tres lineas de WhatsApp.

Hoy te llevas herramientas para que cada mensaje sume y no reste.

Canales segln objetivo

Mensajes que no suenan a robot

IA como copiloto: prompts y entrenamiento
Negociacion y seguimiento en lo virtual




Insights de hoy

No copiar y pegar: personalizar es la técnica
Regla 1-1-1: referencia, valor, proximo paso
La IA prepara y entrena; vos firmas

En lo virtual, todo acuerdo se confirma por escrito
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Un buen mensaje no es el que sale mas rapido.
Es el que hace que el otro quiera responder.



iGracias por llegar hasta acal

Si

SaMmos en Contacto\

/
é/ Lic. Nicolas Gabriel Gimez

Wwww.nggomez.com

hola@nggomez.com

wa.me/5491161531646

Linkedin.com/in/nggomez
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