¢Por que se
pierden mis
leads?

By DoneByNumbers

# Cada dia pierdes oportunidades sin
darte cuenta.

No por falta de esfuerzo, sino por
segundos que se escapan entre un

mensaje y tu respuesta.

En este eBook descubriras por qué tus
leads se enfrian, como identificar donde
se fugan tus oportunidades, y las claves
para recuperar el control de tu embudo
de ventas.

® Eitiempo no se detiene. Pero puedes

aprender a usarlo a tu favor.

@ DoneByNumbers
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La brechainvisible entre generaciony
conversion

éCuantas oportunidades de venta estas perdiendo cada mes sin saberlo?

Un analisis reciente de empresas B2B y B2C revelé un patron preocupante: una empresa promedio
que invierte $3,000 en marketing digital y genera 127 leads mensuales, termina convirtiendo

apenas 4 ventas, lo que equivale a una tasa de conversion del 3.1%.

Cuando se auditan estos procesos, los hallazgos son consistentes:

e \ e \
Bajatasade Generacionde
conversion leads

3.1% — 4 ventas con 127 leads mensuales
$3,000 promedio
. y,
Pérdida por Tiempode
. Fugas de
competencia respuesta
, leadsy o
Contacto tardio = conversion 73% sin respuesta o
cliente perdido >24h

. y,

e AN N
Revision fuerade Canales

horario desatendidos

Formularios revisados
al dia siguiente

WhatsApp y correos sin
seguimiento

El problema no es la falta de interés del mercado. Es la falta de velocidad en la respuesta.
El costo real de la lentitud

Las investigaciones sobre comportamiento del consumidor B2B muestran datos contundentes:

El tiempo promedio de respuesta en empresas sin automatizacion es de 42 horas segun un
estudio de Harvard Business Review que audité mas de 2,200 empresas. Sorprendentemente, el

23% de las compaiias nunca respondieron a los leads generados.

Si consideramos que un lead tiene un valor promedio de $S500 y que la falta de respuesta rapida
causa la pérdida del 80% de las oportunidades: Una empresa tipica esta dejando ir $40,000 cada
mes en oportunidades perdidas. No por falta de presupuesto. No por falta de producto
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El embudo invisible: Los 5 puntos donde
pierdes oportunidades

Antes de solucionar un problema, necesitas verlo. Y el problema con la mayoria de los embudos de
ventas es que sus fugas son invisibles hasta que sabes donde mirar.

Tu embudo de ventas funciona como un sistema de tuberias. En teoria, los leads entran por arriba
y deberian salir por abajo convertidos en ventas. Pero en la realidad, hay grietas, agujerosy
desconexiones en cada nivel.

La mayoria de los negocios se enfocan obsesivamente en meter mas leads por arriba. Mas
publicidad. Mas trafico. Pero si tu proceso esta roto, no importa cuantos leads generes... la
mayoria se va a desperdiciar.

[ (@ \
Etapa 1: ATRACCION Etapa 2: CALIFICACION
El primer contacto. 77.71% de formularios Separar el orode lagrava.57%
no reciben llamada. contactados después de una semana.
. /L J
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> ©
Etapa 3: SEGUIMIENTO Etapa4: CONVERSION
La muerte lenta por olvido. 48% nunca El momento de la verdad. 35-50% van al
hace seguimiento. primero que responde.
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Etapa 5: RETENCION
La oportunidad que ignoras. Cliente nuevo cuesta bx mas.
N\ _/
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Etapa 1: ATRACCION - El primer contacto

¢Qué sucede aqui?
El prospecto descubre tu negocio y decide contactarte. Completa un formulario, te envia un

mensaje, te llama, comenta en tu publicacion, o hace clic en tu anuncio.

[ Lafugadocumentada:

E177.71% de los formularios enviados no recibieron una llamada de ventas, segun el
Lead Response Audit Study que analiz6 4,732 companias.

Tienes multiples puntos de entrada(web, Instagram, Facebook, WhatsApp, email, llamadas) pero

no estan conectados. Cada canal es unaisla aislada.

Los datos de impacto: El costo oculto:

Solo el 28.6% de las companias usaron Sigeneras 200 leads mensuales desde 4
llamadas telefonicas como primera respuesta. canales diferentesy pierdes el 34% porque se
El método mas comun es el email, que tiene pierden entre plataformas, estas dejando ir 68
tasas de respuesta significativamente oportunidades cada mes. Si cada lead vale
menores que una llamada directa. $800 en tu industria, representa $54,400

mensuales en oportunidades perdidas.

Sintomas de que tienes esta fuga:

e Descubres leads "viejos" de hace dias que nadie contacto

e Notienesvisibilidad en tiempo real de quién esta contactandote

e Tuequipo dice "no tenemos suficientes leads" pero tu dashboard muestra lo contrario
e Hay mensajes sin leer en al menos 2 de tus canales de comunicacion

e No tienes sistema que te permita responder en menos de 5 minutos
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Etapas 2y 3: CALIFICACION y
SEGUIMIENTO

Etapa 2: CALIFICACION - Separar el oro de la grava

No todos los leads son iguales. Algunos estan listos para comprar hoy. Otros solo estan
investigando. Algunos tienen presupuesto. Otros estan viendo precios para pedir descuento a tu
competencia. La calificacion es el proceso de identificar quién es quién.

Lead FRIO Lead TIBIO Lead CALIENTE
Solo esta investigando, Tiene interés real, pero Sabe qué quiere, tiene
no tiene urgencia, necesita mas informacion presupuesto, tiene
presupuesto indefinido o tiempo urgencia

N\ VRN .

El178% de los clientes B2B compran del proveedor que responde primero, segun datos de

multiples estudios de industria. Si no calificas y priorizas, pierdes contra competidores que silo
hacen.

Etapa 3: SEGUIMIENTO - La muerte lenta por olvido

El prospecto mostro interés. Tu respondiste. Incluso tuvieron una buena conversacion. Pero no
compro en ese momento. Dijo "déjame pensarlo” o "la proxima semana te confirmo” o simplemente
desaparecio.

[J Segunla National Sales Executive Association:

48% de los vendedores nunca hacen un seguimiento

25% hace un seguimiento y se rinde

12% hace tres seguimientos y se rinde

Solo el 10% hace mas de tres sequimientos

Pero aqui esta el dato critico: Los representantes de ventas que hicieron 6 o mas

intentos de llamada vieron un aumento del 70% en las tasas de contacto.
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Etapas4y5: CONVERSION y RETENCION

Etapa4: CONVERSION - El momento de la verdad

El prospecto esta listo. Tiene el presupuesto. Entiende el valor. Solo necesita el empujon final para

tomar la decision. Entre el 35% y 50% de las ventas van al proveedor que responde primero, segun

un reporte de Google y el Corporate Executive Board. Esto significa que incluso si tu propuesta es

superior, puedes perder solo por llegar tarde al momento de decision.

Claridad absoluta

El prospecto debe entender en 30 segundos qué obtendray cuanto costara

Urgenciareal

IR IE)]

Una razén legitima para actuar hoy (cupo limitado, bonificacién temporal, fecha de

Proceso sin friccion

Hacer la compra debe ser tan simple como posible

Etapa 5: RETENCION - La oportunidad que ignoras

El cliente compro. Felicitaciones. Pero la relacion no termina ahi. De hecho, ahi es donde comienza

la verdadera oportunidad.

-

Estudios de industria muestran que
conseguir un cliente nuevo cuesta b veces
mas que vender a un cliente existente. Y
un cliente satisfecho puede referir 3-b
nuevos clientes sin que gastes un peso en
publicidad.

N

-

-

La ecuacion olvidada:

No es solo:

Leads — Conversiones — Ingresos

Es:
Leads — Conversiones — Retencién —

Referencias = Mas Leads — Mas Ingresos

~

)
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El minuto de oro: La cienciadela
velocidad de respuesta

Hay un estudio que cambio para siempre la forma en que entendemos el comportamiento del

comprador moderno.

En 2007, el Massachusetts Institute of Technology (MIT), en colaboracién con InsideSales.com,

realiz6 una investigacioén masiva. Analizaron datos de seis empresas alo largo de tres anos,

examinando mas de 15,000 leads y mas de 100,000 intentos de llamada.

La pregunta era simple pero poderosa: ¢Cuanto importa realmente la velocidad de respuesta?

Las probabilidades de calificar un lead en los primeros 5 minutos
son 21veces mayores que si se espera 30 minutos.

La ventana de atencion:
Cuando alguien busca un
producto o servicio en
internet, esta en un estado
mental muy especifico.
Tiene alta intencion,
atencion enfocada, y
literalmente tiene 5-10
pestanas comparando
opciones. Ese estado
mental dura minutos, no

horas.

La competencia no
duerme: Entre el 35% y
50% de las ventas van al
proveedor que responde
primero. El primero que
responde ganala
conversacion. Y quien gana
la conversacion, ganala

confianza.

La percepcion de
profesionalismo: E| 78% de
los clientes compran de la
primera compania que
responde a su consulta. La
velocidad de respuesta
comunica: "Este negocio
esta activo y operando”,
“Valoran mi tiempo", "Si asi
responden antes de la
venta, imagino como sera

el servicio despues".
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Autoevaluacion: éCuantas fugas tiene tu
embudo?

Ya conoces las b etapas donde se pierden oportunidades. Ya sabes que la velocidad puede
multiplicar (o destruir) tus resultados segun datos cientificos verificables. Esta seccion no es
para juzgarte. Es para darte claridad. Porque no puedes arreglar lo que no puedes medir. Y no
puedes medir lo que no puedes ver.

CHECKLIST DE DIAGNOSTICO COMPLETO

—0——0— ©O

VELOCIDADY 0RGAN|ZAC|6|\! \'4 CALIFICACION DE
TIEMPO DE CENTRALIZACION LEADS

R ;Usas un CRM (sistema de ¢;Clasificas tus leads por
¢En cuanto tiempo gestion de clientes)? temperatura

respondes en promedio (frio/tibio/caliente)?

e Si,ytodomiequipolo
cuando llega un lead?

usa diariamente (5 e Si, automaticamente
e Menos de b minutos puntos) con criterios claros (5
(Excelente - 5 puntos) e Si, pero no todes lo puntos)
e 5-30 minutos(Bueno - actualizan (3 puntos) e Si, manualmente
3 puntos) e Tengo uno pero casi cuando tengo tiempo
e 30 minutos -2 horas no lo uso (1punto) (2 puntos)
(Reqular - 1punto) « NotengoCRM(0 e Nolos clasifico (0
e Masde 2 horas puntos) puntos)
(Critico - 0 puntos)
\_ VRN J
SEGUIMIENTO ESTRUCTURADO MEDICION Y OPTIMIZACION
;Cuantas veces intentas contactar a un ;Conoces tu tasa de conversion de leads a
lead antes de descartarlo? clientes?
e 60 masveces(bpuntos) ¢ Si, lamonitoreo mensualmente (5
e 3-5veces(3 puntos) puntos)
e 1-2 veces(0 puntos) e Tengo unaideaaproximada(2 puntos)
e Nolahe calculado (0 pl
\_ J

J/



https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

TU DIAGNOSTICO PERSONALIZADO

iFelicitaciones! Tu
proceso esta por encima
del 90% de las empresas.
Enfocate en optimizacién
marginal.

\

Tienes lo basico cubierto,
pero hay fugas

significativas que te

-
100-125 PUNTOS 60-99 PUNTOS 0-59 PUNTOS
EMBUDO FUGAS EMBUDO EN
SALUDABLE MODERADAS CRISIS

Estas perdiendo mas del
70% de tus

oportunidades. Estas

estan costando 30-50% dejando $8,500/mes
de tus oportunidades. sobre la mesa
Costo estimado: ($102,000/afi0)
$12,000/mes

g O\

La solucion: De caos aconversionen3

pasos

Llegamos a la parte que has estado esperando.

Ya conoces tus fugas. Ya sabes cuanto te estan costando segun datos verificables del MIT y

Harvard. Ya sabes que la velocidad lo cambia todo.

Ahora la pregunta es: ¢Como lo arreglas sin volverte loco en el intento?

El error que comete el 90% de los negocios

> Error #1
Contratar mas gente

Mas personas = mas caos si
no hay sistema. No es
escalable.

> Error #2

Trabajar mas horas

No es sostenible. Trabajar
mas horas en horarios
suboptimos no resuelve el
problema de fondo.

> Error #3

Invertir mas en marketing

Matematicamente
ineficiente. Optimizar tu
embudo actual es mas
rentable.
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La solucionreal:
Automatizacion inteligente

Larespuesta no es trabajar mas duro. Es trabajar diferente. Y la Unica forma de responder en
menos de 5 minutos el 100% del tiempo sin volverte esclavo de tu negocio es...

Automatizacion con
inteligencia artificial.

)

FASE 1: RESPUESTA
INMEDIATA

Reducir tiempo de
primera respuesta de

horas a segundos

e Sistemaderespuesta
automatica

instantanea

e (entralizacion basica

de canales

e Métricas basicas

FASE2:
CALIFICACION Y
SEGUIMIENTO

Semana 3-6

Priorizar leads calientesy
mantener sequimiento
estructurado

e Sistemade scoring de
EELE

e Secuenciasde
seguimiento

automatizadas

e (CRM bésico funcional

4

FASE 3: :
OPTIMIZACION Y
ESCALAMIENTO

Mes 2-3

Afinar procesosy

preparar para escalar

e |A conversacional

avanzada

e Dashboard de

meétricas avanzadas

e Procesoderetencion

ROl esperado: 400-800%
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Tu proximo paso: Transforma tu embudo

hoy

Has llegado hasta aqui. Eso significa que te importa realmente entender donde estas perdiendo

oportunidades. Ahora es momento de pasar de la teoria a la accion.

Los datos no mienten

21x 60x A4.7%

Multiplicador MIT Harvard Business Top performers

Responderenb Eviow Solo el 4.7% de
minutos vs 30 Contactar dentro de 1 empresas logra
minutos multiplica hora vs 24 horas responder en menos
por 21tus aumenta 60 veces tus de 5 minutos
probabilidades de probabilidades de

oD conversion

Recuerda los niimeros

Siactualmente generas 100 leads/mes con conversion del 4%:

710%

Poder del
seguimiento

Hacer 6+ intentos
aumenta
contactabilidad 70%

>{ Situacion actual W Con sistema optimizado

e Estascerrando 4 ventas e Conversion X21

e Ingresos: $2,000 e Ingresos: $10,500

e Pérdida de oportunidad: $8,500/mes e Ganancia adicional: $8,500/mes

Misma inversion en marketing. Mismos leads. 5 veces mas resultados.
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Introduccion alLeadlA

Aqui es donde entra LeadlA, desarrollado especificamente para resolver el problema

documentado en este eBook para el mercado inmobiliario:

Responde instantaneamente (CX) Respuestasimultanea inifinita

Menos de 20 seqgundos, 24/7 No tiene limite de respuestas ala vez
v/ | CRM propio C@? Agenda citas
Utiliza un CRM adaptado a tu IA Realiza todo el proceso de atencion al

cliente hasta que agenda la cita
Lo mas importante: LeadlA no reemplaza a tu equipo. Lo potencia.

Tu equipo deja de perder tiempo respondiendo preguntas basicas a las 11 PM y se enfoca en lo que
realmente importa: cerrar ventas y construir relaciones con leads calientes.

</> DoneByNumbers 4
Agenda tu diagnéstico express | DoneByNumbers

@ DoneEyNumbers Reserva 15 minutos. Te mostramos cémo integrar un
agente de IA y medir resultados desde el primer dia.

El momento es ahora

""No pierdes leads por falta de interés. Los pierdes por falta de
segundos.”

Cada minuto que pasa es una oportunidad que se aleja. Cada lead que no respondes es dinero que
se evapora. Cada proceso manual es una fuga esperando a suceder. Pero ahora lo sabes. Y saber

es poder... silo conviertes en accion.

Hecho con @ por DoneByNumbers
Democratizando la IA para que las pequenas y medianas empresas compitan con las grandes.

Web: donebynumbers.com

Email: hola@donebynumbers.com Made with GRMIMA
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