


Cada semana, tu equipo invierte horas en 
identificar leads, hacer llamadas y gestionar 
seguimiento. Ahora, imagina que en 5 minutos, 
una IA te dice qué clientes están listos para 
comprar. 



Que en lugar de pasar horas 
frente a la cámara o creando 

contenido, tu clon digital 
con IA pudiera hacerlo por ti, 

replicando tu estilo, voz y 
conocimiento en segundos.

 Esto no es el futuro, es el 
presente.



https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:727234272
7365705728



"Las empresas que han implementado 
IA en sus procesos de ventas están 

viendo un aumento del 50% en las tasas 
de éxito en comparación con aquellos 

que utilizan métodos tradicionales.“
- Harvard Business Review

"Las herramientas de IA han permitido 
a las empresas reducir el tiempo de 

respuesta a leads en un 80%, 
incrementando significativamente la 

probabilidad de conversión.”
- McKinsey & Company

% %



Sistemas que aprenden, analizan y ejecutan 
tareas que tradicionalmente requieren 

inteligencia humana.



“ ”

Automatización de Tareas 
repetitivas

Personalización de 
experiencias

Análisis de Datos en Tiempo 
Real 

Optimización Dinámica

Lead Scoring Predictivo 



https://www.linkedin.com/posts/xfactoracademy_ai-edtech-
xfactoracademy-activity-7291177398996197376-qPM8

https://www.linkedin.com/posts/xfactoracademy_ai-edtech-xfactoracademy-activity-7291177398996197376-qPM8?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAJ9vhgB7haY2hNPoKtz34pmNLKYE-ljYqQ




Creación de Listas de Prospección

Secuencias Automatizadas de Contacto

Optimización del Momento de Contacto

Personalización Masiva

Enriquecimiento de datos



1.PÁGINAS VISITADAS (EJ.: 
PÁGINA DE PRECIOS O 

PRODUCTO).

2. ACCIONES ESPECÍFICAS 
(DESCARGAS DE RECURSOS, 

CLICS EN CTAS).
3. APERTURA Y CLICS EN 

CORREOS ELECTRÓNICOS.

4. PERFIL DEMOGRÁFICO 
(ALINEADO AL BUYER 

PERSONA)
5. ETAPA EN EL PROCESO DE 

COMPRA

6. FUENTE DEL LEAD



LA IA ANLIZA BASES DE DATOS INTERNAS 
Y EXTERNAS, DATOS DE REDES SOCIALES Y 

COMPORTAMIENTOS EN LÍNEA 

RESULTADO: PRIORIZACIÓN DE 
LEADS CON MAYOR 

PROBABILIDAD DE CONVERSIÓN.



1.IMPORTA UNA LISTA DE LEADS DESDE 
LINKEDIN SALES NAVIGATOR (EJ.: GERENTES 

DE TI EN MEDIANAS EMPRESAS).

2. CONFIGURA UNA SECUENCIA:.
Día 1: Correo introductorio personalizado.

Día 3: Llamada de seguimiento.
Día 7: Envío de un caso de éxito relacionado con su industria.

(

)

3 .REVISA MÉTRICAS Y AUMENTA CONVERSIÓN
Ajusta el contenido de correos con baja tasa de respuesta Y LOGRA 

INCREMENTAR UN 30% LA Programa CIÓN DE reuniones directamente 
desde la plataforma





Personalización de mensajes

Secuencias inteligentes de seguimiento

Adaptación del estilo de venta.

Análisis de emociones y lenguaje 
durante llamadas

Priorización de leads y acciones

Coaching personalizado

Automatización del seguimiento ej. Chatbots















https://youtu.be/hDksbwT-
YtQ?si=_TcypPGqH8r-JbmL

https://youtu.be/aK5yuqN404E?si=exfVrE2aL2riAd-i



1. DIAGNOSTICA
necesidades reales

2. ELIGE 
herramientas escalables

3. CAPACITAR AL EQUIPO

4. MONITOREAR
métricas de impacto



Artículo: https://www.ulisesdelacruz.io/post/automatizacion-vs-
mano-de-obra-analisis-pymes-latam



( )

Artículo: 
https://www.ulisesdelacruz.io/post/500-
horas-prompteo-innovacion-empresarial





ulises@xfactoracademy.io
im@ulisesdelacruz.io

xfactoracademy.io
ulisesdelacruz.io

https://www.linkedin.com/in/ulisesdelacruz/
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