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"La tecnología es mejor
cuando une a las personas.
La automatización es mejor
cuando libera el potencial

humano, no cuando lo
reemplaza."

– Marc Benioff
 CEO de Salesforce



PÉRDIDA DE
PERSONALIZACIÓN EN EL
CUSTOMER JOURNEY
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Cómo Resolverlo: Implementa
automatización inteligente con
segmentación avanzada basada en
comportamiento, industria y etapa del
buyer's journey.

Qué Hacer, ejemplo: Usa herramientas
como HubSpot con lead scoring
dinámico que active workflows
personalizados según el perfil del
cliente ideal (ICP).

Por qué: Según Epsilon, el 80% de los
consumidores B2B esperan
experiencias personalizadas. La
automatización excesiva genera
mensajes genéricos que no conectan
con las necesidades específicas de cada
prospecto, reduciendo la tasa de
conversión hasta en un 45%.



DETERIORO DE LAS
RELACIONES 
CLIENTE-EMPRESA
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Cómo Resolverlo: Combina
automatización con touchpoints
humanos estratégicos en momentos
críticos del funnel de ventas.

Qué Hacer, ejemplo: Implementa un
sistema híbrido donde la IA cualifica
leads y los humanos manejan demos,
negociaciones y cierre de ventas
complejas.

Por qué: McKinsey revela que el 83% de
los CEOs considera las relaciones
personales como factor clave en
decisiones B2B. Los chatbots y
secuencias automatizadas sin
contexto humano generan
desconfianza y frustración.



DISMINUCIÓN DE LA
CALIDAD DE LOS LEADS03
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Cómo Resolverlo: Puedes implementar
lead scoring predictivo con IA  y que
pueda analizar patrones de
comportamiento y datos demográficos.

Qué Hacer, ejemplo: Al usar
plataformas como HubSpot o Pardot,
Marketo, con modelos de machine
learning que identifiquen  los leads con
mayor probabilidad de conversión.

Por qué: Salesforce reporta que el 79%
de los leads generados por
automatización básica nunca se
convierten. La automatización sin
criterios de calificación genera
volumen sin valor, saturando al equipo
comercial..



RESPUESTAS INADECUADAS
POR FALTA DE CONTEXTO04
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Cómo Resolverlo: Implementa o
entrena sistemas de IA conversacional
con bases de conocimiento específicas
de  tu empresa, de tu industria y casos
de uso reales.
Qué Hacer, ejemplo: Implementa
ChatGPT Enterprise o Watson Assistant
con integración a tu CRM o implementas
Breeze de HubSpot para acceso a
historial completo del cliente.

Por qué: Gartner indica que el 40% de
las interacciones automatizadas fallan
por falta de contexto. Los sistemas
automáticos no comprenden matices,
urgencias o situaciones específicas del
cliente.



PÉRDIDA DE
OPORTUNIDADES DE
CROSS-SELLING Y UP-
SELLING
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Cómo Resolverlo: Usa una IA
predictiva que analice patrones de
consumo, crecimiento empresarial y
triggers de expansión.

Qué Hacer, ejemplo: Implementando
HubSpot Analytics para identificar
cuentas con potencial de crecimiento y
activar alertas automatizadas para el
equipo comercial.

Por qué: Harvard Business Review
muestra que identificar oportunidades
de crecimiento requiere comprensión
profunda del negocio del cliente. La
automatización básica no detecta
estas señales sutiles, perdiendo hasta
30% de ingresos potenciales.



SOBRECARGA DE
INFORMACIÓN SIN ANÁLISIS
ESTRATÉGICO
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Cómo Resolverlo: Implementa
dashboards inteligentes con IA que
conviertan datos en recomendaciones
específicas.
Qué Hacer, ejemplo: Usa HubSpot con
IA (Breeze) integrada o Power BI con
Azure ML para generar insights
predictivos automáticos sobre
tendencias de ventas.

Por qué: IDC reporta que las empresas
procesan solo el 20% de los datos que
recopilan. La automatización genera
métricas sin insights accionables,
paralizando la toma de decisiones
estratégicas.



REDUCCIÓN DE LA
FLEXIBILIDAD COMERCIAL07
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Cómo Resolverlo: Diseña sistemas
modulares con reglas de negocio
flexibles y capacidad de aprendizaje
continuo.

Qué Hacer, ejemplo: Implementa
plataformas como Zapier con Microsoft
Power Automate  o HubSpot para crear
workflows adaptativos que evolucionen
con tu negocio.

Por qué: BCG indica que los mercados
B2B cambian 3x más rápido que hace 5
años. La automatización rígida no se
adapta a cambios de mercado, nuevas
objeciones o oportunidades emergentes.



PÉRDIDA DE FEEDBACK
VALIOSO DEL CLIENTE08
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Cómo Hacerlo: Integra momentos de
feedback humano en procesos
automatizados y usa IA para analizar
conversaciones.

Qué Hacer, ejemplo: Implementa
Gong.io o Chorus para analizar
llamadas comerciales con IA y extraer
insights sobre objeciones, necesidades
y oportunidades de mejora.

Por qué: Forrester revela que las
empresas que capturan feedback
cualitativo crecen 5x más rápido. La
automatización excesiva elimina
conversaciones espontáneas donde
surgen insights valiosos sobre
necesidades no expresadas.



DESHUMANIZACIÓN DE LA
EXPERIENCIA DE COMPRA09
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Cómo Resolverlo: Equilibra eficiencia
automatizada con momentos
humanos significativos en el customer
journey.

Qué Hacer, ejemplo: Crea "human
handoff rules" donde la IA detecte
momentos críticos para transferir la
conversación a representantes
humanos capacitados.

Por qué: Accenture muestra que el 73%
de los compradores B2B valoran la
experiencia humana en decisiones
complejas. La automatización total
genera percepción de frialdad y falta
de compromiso.



PÉRDIDA DE
DIFERENCIACIÓN
COMPETITIVA
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Cómo Resolverlo: Desarrolla una
automatización personalizada que
refleje tu propuesta de valor única y
expertise específico.

Qué Hacer, ejemplo: Crea workflows
custom con herramientas como
HubSpot, Pipedrive + Integromat que
automaticen tu metodología
comercial específica, no procesos
genéricos.

Por qué: McKinsey indica que cuando
todos automatizan igual, la
diferenciación desaparece. Las
empresas que usan la misma
automatización genérica pierden
ventaja competitiva y compiten solo por
precio.



HAZ CLICK EN EL ENLACE

combinamos la potencia de la IA con la calidez
humana para crear estrategias comerciales que
realmente convierten.

✅ Automatización inteligente (no excesiva) 
✅ Personalización a escala 
✅ ROI medible desde el día 1 
✅ Equipo experto dedicado a tu crecimiento

¿Tu empresa está cayendo en la trampa de la
sobre-automatización?
En nuestro programa

Descubre cómo
podemos 3x tus
ventas sin perder el
toque humano

https://iminbound.com/servicios/marketing-as-a-service/


¿Te resultó útil? Dale me
gusta y comparte esta

publicación con tus
amigos. Haz clic en el
ícono 📥"Descargar"

para conservarla.
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