
¿Por qué se 
pierden mis 
leads? 
By DoneByNumbers

  Cada día 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 descubrirás por qué tus 
leads se enfrían, cómo identificar dónde 
se fugan tus oportunidades, y las claves 
para recuperar el control de tu embudo 
de ventas.

D  El tiempo no se detiene. Pero puedes 
aprender a usarlo a tu favor.
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La brecha invisible entre generación y 
conversión

¿Cuántas oportunidades de venta estás perdiendo cada mes sin saberlo?

Un análisis reciente de empresas B2B y B2C reveló un patrón 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 conversión del 3.1%.

Cuando se auditan estos procesos, los hallazgos son consistentes:

Fugas de 
leads y 

conversión

Generación de 
leads

127 leads mensuales 
promedio

Baja tasa de 
conversión

3.1% ³ 4 ventas con 
$3,000

Revisión fuera de 
horario

Formularios revisados 
al día siguiente

Canales 
desatendidos

WhatsApp y correos sin 
seguimiento

Tiempo de 
respuesta

73% sin respuesta o 
>24h

Pérdida por 
competencia

Contacto tardío = 
cliente perdido

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 automatización es de 42 horas según un 
estudio de Harvard Business Review que auditó más de 2,200 empresas. Sorprendentemente, el 
23% de las compañías nunca respondieron a los leads generados.

Si consideramos que un lead tiene un valor promedio de $500 y que la falta de respuesta rápida 
causa la pérdida del 80% de las oportunidades: Una empresa típica está dejando ir $40,000 cada 
mes en oportunidades perdidas. No por falta de presupuesto. No por falta de producto 
competitivo. Por falta de sistema.
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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 mayoría de los embudos de 
ventas es que sus fugas son invisibles hasta que sabes dónde mirar.

Tu embudo de ventas funciona como un sistema de tuberías. En teoría, los leads entran por arriba 
y deberían salir por abajo convertidos en ventas. Pero en la realidad, hay grietas, agujeros y 
desconexiones en cada nivel.

La mayoría de los negocios se enfocan obsesivamente en meter más leads por arriba. Más 
publicidad. Más tráfico. Pero si tu proceso está roto, no importa cuántos leads generes... la 
mayoría se va a desperdiciar.

Etapa 1: ATRACCIÓN

El primer contacto. 77.71% de formularios 
no reciben llamada.

Etapa 2: CALIFICACIÓN

Separar el oro de la grava. 57% 
contactados después de una semana.

Etapa 3: SEGUIMIENTO

La muerte lenta por olvido. 48% nunca 
hace seguimiento.

Etapa 4: CONVERSIÓN

El momento de la verdad. 35-50% van al 
primero que responde.

Etapa 5: RETENCIÓN

La oportunidad que ignoras. Cliente nuevo cuesta 5x más.
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Etapa 1: ATRACCIÓN 3 El primer contacto
¿Qué sucede aquí?

El prospecto descubre tu negocio y decide contactarte. Completa un formulario, te envía un 
mensaje, te llama, comenta en tu publicación, o hace clic en tu anuncio.

La fuga documentada:

El 77.71% de los formularios enviados no recibieron una llamada de ventas, según el 
Lead Response Audit Study que analizó 4,732 compañías.

Tienes múltiples puntos de entrada (web, Instagram, Facebook, WhatsApp, email, llamadas) pero 
no están conectados. Cada canal es una isla aislada.

Los datos de impacto:

Solo el 28.6% de las compañías usaron 
llamadas telefónicas como primera respuesta. 
El método más común es el email, que tiene 
tasas de respuesta significativamente 
menores que una llamada directa.

El costo oculto:

Si generas 200 leads mensuales desde 4 
canales diferentes y pierdes el 34% porque se 
pierden entre plataformas, estás dejando ir 68 
oportunidades cada mes. Si cada lead vale 
$800 en tu industria, representa $54,400 
mensuales en oportunidades perdidas.

Síntomas de que tienes esta fuga:

Descubres leads "viejos" de hace días que nadie contactó

No tienes visibilidad en tiempo real de quién está contactándote

Tu equipo dice "no tenemos suficientes leads" pero tu dashboard muestra lo contrario

Hay mensajes sin leer en al menos 2 de tus canales de comunicación

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

Etapa 2: CALIFICACIÓN 3 Separar el oro de la grava

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

Lead FRÍO

Solo está investigando, 
no tiene urgencia, 
presupuesto indefinido

Lead TIBIO

Tiene interés real, pero 
necesita más información 
o tiempo

Lead CALIENTE

Sabe qué quiere, tiene 
presupuesto, tiene 
urgencia

El 78% de los clientes B2B compran del proveedor que responde primero, según datos de 
múltiples estudios de industria. Si no calificas y priorizas, pierdes contra competidores que sí lo 
hacen.

Etapa 3: SEGUIMIENTO 3 La muerte lenta por olvido

El prospecto mostró interés. Tú respondiste. Incluso tuvieron una buena conversación. Pero no 
compró en ese momento. Dijo "déjame pensarlo" o "la próxima semana te confirmo" o simplemente 
desapareció.

Según la 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 más de tres seguimientos

Pero aquí está el dato crítico: Los representantes de ventas que hicieron 6 o más 
intentos de llamada vieron un aumento del 70% en las tasas de contacto.
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Etapas 4 y 5: CONVERSIÓN y RETENCIÓN
Etapa 4: CONVERSIÓN 3 El momento de la verdad

El prospecto está listo. Tiene el presupuesto. Entiende el valor. Solo necesita el empujón final para 
tomar la decisión. Entre el 35% y 50% de las ventas van al proveedor que responde primero, según 
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 decisión.

1
Claridad absoluta

El prospecto debe entender en 30 segundos qué obtendrá y cuánto costará

2
Urgencia real

Una razón legítima para actuar hoy (cupo limitado, bonificación temporal, fecha de 
inicio fija)

3
Proceso sin fricción

Hacer la compra debe ser tan simple como posible

Etapa 5: RETENCIÓN 3 La oportunidad que ignoras

El cliente compró. Felicitaciones. Pero la relación no termina ahí. De hecho, ahí es donde comienza 
la verdadera oportunidad.

1

Estudios de industria muestran que 
conseguir un cliente nuevo cuesta 5 veces 

más que vender a un cliente existente. Y 
un cliente satisfecho puede referir 3-5 

nuevos clientes sin que gastes un peso en 
publicidad.

2

La ecuación olvidada:

No es solo:
Leads ³ Conversiones ³ Ingresos

Es:
Leads ³ Conversiones ³ Retención ³ 

Referencias ³ Más Leads ³ Más Ingresos
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El minuto de oro: La ciencia de la 
velocidad de respuesta

Hay un estudio que cambió para siempre la forma en que entendemos el comportamiento del 
comprador moderno. 

En 2007, el Massachusetts Institute of Technology (MIT), en colaboración con InsideSales.com, 
realizó una investigación masiva. Analizaron datos de seis empresas a lo largo de tres años, 
examinando más de 15,000 leads y más de 100,000 intentos de llamada.

La pregunta era simple pero poderosa: ¿Cuánto importa realmente la velocidad de respuesta?

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

La ventana de atención: 
Cuando alguien busca un 
producto o servicio en 
internet, está en un estado 
mental muy específico. 
Tiene alta intención, 
atención enfocada, y 
literalmente tiene 5-10 
pestañas 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 gana la 
conversación. Y quien gana 
la conversación, gana la 
confianza.

La percepción de 
profesionalismo: El 78% de 
los clientes compran de la 
primera compañía que 
responde a su consulta. La 
velocidad de respuesta 
comunica: "Este negocio 
está activo y operando", 
"Valoran mi tiempo", "Si así 
responden antes de la 
venta, imagino cómo será 
el servicio después".
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Autoevaluación: ¿Cuántas fugas tiene tu 
embudo?

Ya conoces las 5 etapas donde se pierden oportunidades. Ya sabes que la velocidad puede 
multiplicar (o destruir) tus resultados según datos científicos verificables. Esta sección 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 DIAGNÓSTICO COMPLETO

1

VELOCIDAD Y 
TIEMPO DE 
RESPUESTA

¿En cuánto tiempo 
respondes en promedio 
cuando llega un lead?

Menos de 5 minutos 
(Excelente - 5 puntos)

5-30 minutos (Bueno - 
3 puntos)

30 minutos - 2 horas 
(Regular - 1 punto)

Más de 2 horas 
(Crítico - 0 puntos)

2

ORGANIZACIÓN Y 
CENTRALIZACIÓN

¿Usas un CRM (sistema de 
gestión de clientes)?

Sí, y todo mi equipo lo 
usa diariamente (5 
puntos)

Sí, pero no todos lo 
actualizan (3 puntos)

Tengo uno pero casi 
no lo uso (1 punto)

No tengo CRM (0 
puntos)

3

CALIFICACIÓN DE 
LEADS

¿Clasificas tus leads por 
temperatura 
(frío/tibio/caliente)?

Sí, automáticamente 
con criterios claros (5 
puntos)

Sí, manualmente 
cuando tengo tiempo 
(2 puntos)

No los clasifico (0 
puntos)

4

SEGUIMIENTO ESTRUCTURADO

¿Cuántas veces intentas contactar a un 
lead antes de descartarlo?

6 o más veces (5 puntos)

3-5 veces (3 puntos)

1-2 veces (0 puntos)

5

MEDICIÓN Y OPTIMIZACIÓN

¿Conoces tu tasa de conversión de leads a 
clientes?

Sí, la monitoreo mensualmente (5 
puntos)

Tengo una idea aproximada (2 puntos)

No la he calculado (0 puntos)
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TU DIAGNÓSTICO PERSONALIZADO

100-125 PUNTOS

EMBUDO 
SALUDABLE

¡Felicitaciones! Tu 
proceso está por encima 
del 90% de las empresas. 
Enfócate en optimización 
marginal.

60-99 PUNTOS

FUGAS 
MODERADAS

Tienes lo básico cubierto, 
pero hay fugas 
significativas que te 
están costando 30-50% 
de tus oportunidades. 
Costo estimado: 
$12,000/mes

0-59 PUNTOS

EMBUDO EN 
CRISIS

Estás perdiendo más del 
70% de tus 
oportunidades. Estás 
dejando $8,500/mes 
sobre la mesa 
($102,000/año)

La solución: De caos a conversión en 3 
pasos

Llegamos a la parte que has estado esperando.

Ya conoces tus fugas. Ya sabes cuánto te están costando según datos verificables del MIT y 
Harvard. Ya sabes que la velocidad lo cambia todo.

Ahora la pregunta es: ¿Cómo lo arreglas sin volverte loco en el intento?

El error que comete el 90% de los negocios

o  Error #1

Contratar más gente

Más personas = más caos si 
no hay sistema. No es 
escalable.

o  Error #2

Trabajar más horas

No es sostenible. Trabajar 
más horas en horarios 
subóptimos no resuelve el 
problema de fondo.

o  Error #3

Invertir más en marketing

Matemáticamente 
ineficiente. Optimizar tu 
embudo actual es más 
rentable.
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La solución real: 
Automatización inteligente

La respuesta no es trabajar más duro. Es trabajar diferente. Y la única forma de responder en 
menos de 5 minutos el 100% del tiempo sin volverte esclavo de tu negocio es...

Automatización con 
inteligencia artificial.

FASE 1: RESPUESTA 
INMEDIATA

Reducir tiempo de 
primera respuesta de 
horas a segundos

Sistema de respuesta 
automática 
instantánea

Centralización básica 
de canales

Métricas básicas

FASE 2: 
CALIFICACIÓN Y 
SEGUIMIENTO

Semana 3-6

Priorizar leads calientes y 
mantener seguimiento 
estructurado

Sistema de scoring de 
leads

Secuencias de 
seguimiento 
automatizadas

CRM básico funcional

FASE 3: 
OPTIMIZACIÓN Y 
ESCALAMIENTO

Mes 2-3

Afinar procesos y 
preparar para escalar

IA conversacional 
avanzada

Dashboard de 
métricas avanzadas

Proceso de retención

ROI esperado: 400-800%
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Tu próximo paso: Transforma tu embudo 
hoy

Has llegado hasta aquí. Eso significa que te importa realmente entender dónde estás perdiendo 
oportunidades. Ahora es momento de pasar de la teoría a la acción.

Los datos no mienten

21x
Multiplicador MIT

Responder en 5 
minutos vs 30 

minutos multiplica 
por 21 tus 

probabilidades de 
éxito

60x
Harvard Business 

Review

Contactar dentro de 1 
hora vs 24 horas 

aumenta 60 veces tus 
probabilidades de 

conversión

4.7%
Top performers

Solo el 4.7% de 
empresas logra 

responder en menos 
de 5 minutos

70%
Poder del 

seguimiento

Hacer 6+ intentos 
aumenta 

contactabilidad 70%

Recuerda los números

Si actualmente generas 100 leads/mes con conversión del 4%:

o  Situación actual

Estás cerrando 4 ventas

Ingresos: $2,000

Pérdida de oportunidad: $8,500/mes

'  Con sistema optimizado

Conversión X21

Ingresos: $10,500

Ganancia adicional: $8,500/mes

Misma inversión en marketing. Mismos leads. 5 veces más resultados.
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Introducción a LeadIA
Aquí es donde entra LeadIA, desarrollado específicamente para resolver el problema 
documentado en este eBook para el mercado inmobiliario:

Responde instantáneamente

Menos de 20 segundos, 24/7

Respuesta simultanea inifinita

No tiene limite de respuestas a la vez

CRM propio

Utiliza un CRM adaptado a tu IA 

Agenda citas

Realiza todo el proceso de atención al 
cliente hasta que agenda la cita 

Lo más importante: LeadIA no reemplaza a tu equipo. Lo potencia.

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

DoneByNumbers

Agenda tu diagnóstico express | DoneByNumbers
Reserva 15 minutos. Te mostramos cómo integrar un
agente de IA y medir resultados desde el primer día.

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... si lo conviertes en acción.

Hecho con g  por DoneByNumbers

Democratizando la IA para que las pequeñas y medianas empresas compitan con las grandes.

Web: donebynumbers.com
Email: hola@donebynumbers.com

https://www.donebynumbers.com/citas
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