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POR QUE 2026 ES EL
ANO BISAGRA

INTRODUCCION

2026 ya no es el ano de “probar IA”. Es el ano de
convertirla en sistema. El mercado ha pasado de
experimentar con prompts sueltos a exigir procesos
conectados, datos bien organizados y
automatizaciones que ahorren tiempo de verdad.

Hoy la diferencia no estd en usar IA, sino en
integrarla dentro del flujo de trabajo de marketing.
Salesforce senala que el 75% de los marketers ya usa
IA, y HubSpot recoge que el 80% la utiliza para
creacion de contenidos.

El inbound marketing se utiliza como un proceso de
seleccion de clientes potenciales para convertirlos
en Clientes, cuanto mads eficaz y mas rapido sea el
proceso, mayor conversion tendrads.




QUEES LA
AUTOMATIZACION
EN MKT

La automatizacion de marketing es el uso de reglas,
datos, triggers e inteligencia artificial para ejecutar
tareas de forma automdtica y coherente: captar
leads, segmentarlos, nutrirlos, seguir oportunidades,
reciclar contenido, generar informes o activar
campanas segun el comportamiento del usuario.

Automatizar no es “hacer mas ruido mas rapido”.

Automatizar es disefiar un sistema que detecta
senales, ejecuta acciones y deja trazabilidad.

Piensa el tiempo que tardas en ejecutar un proceso
de venta, desde que el cliente decide comprar
determinado producto hasta que lo recibe en su
casq, la automatizacion permite que una campana
de Marketing esté conectada con la decision de
compra de modo automatico, aumentando el éxito
de la conversion.




:NECESITAS
AUTOMATIZAR?

Necesitas automatizacion si tu marketing depende
demasiado de tareas repetitivas, seguimiento manudl,
hojas de cdlculo sueltas o respuestas tardias. También
si tu CRM no estd bien conectado con tus campafas, si
publicas contenido sin una Iégica clara de reutilizacion
O si pierdes leads porgue nadie les da seguimiento o
tiempo.

La automatizacidon no es solo para grandes empresas.
Es especialmente atil cuando quieres crecer sin
contratar demasiado rdpido y sin aumentar el caos
operativo.

Si cuando tu cliente tiene una queja no recibe una
respuesta inmediataq, se siente defraudado y no sélo no
te recomendard sino que es probable que hable mal
de tu marcaq, lo cual te puede hacer perder reputacion
y eso repercutird en tus beneficios.




sCUANTO PUEDES
AHORRAR O GANAR?

La primera ganancia de la automatizacidon no suele
ser el dinero: suele ser el tiempo. Y ese tiempo
recuperado se traduce después en mMaAs
seguimiento, mds consistencia y mds conversion.

HubSpot senala que el 93% de los marketers dice
que la personalizacidn mejora leads o compras, y
Mailchimp comunica qgue sus usudrios pueden
generar hasta 9 veces mas ingresos con flujos de
automatizacion frente al envio masivo tradicional.
(HubSpot)

Automatizar bien no sustituye el criterio. Multiplica el
rendimiento del tiempo que ya estas invirtiendo.

Si ahorras tiempo al automatizar las tareas
repetitivas, puedes cerrar mas ventas y realizar mas
acciones de captacion de clientes


https://www.hubspot.com/marketing-statistics?utm_source=chatgpt.com

EN CUANTO
TIEMPO SE NOTAN
LOS RESULTADOS

En general, los primeros efectos suelen verse en tres
fases. Calendario orientativo de seguimiento:

e Enlas primeras 2 a 6 semanas, lo mdas habitual
es notar ahorro de tiempo, mejor organizacion y
mas rapidez de respuesta.

e Entrelos 2y 3 meses empieza a mejorar la
consistencia del seguimiento y la calidad del
embudo.

e Entre los 6 y 12 meses ya suele verse mejor el
impacto sobre oportunidades, ingresos y
eficiencia comercial.

No s6lo mejorards los resultados cuantitativamente,
sino en calidad, al ahorrar tiempo puedes mejorar el
servicio al cliente, el disefio de producto y conseguir
ademas una mayor motivacion al recurso humano.




SQUE
AUTOMATIZAR
PRIMERO?

Cuando una empresa empieza a automatizar, el
error mdas comun es intentar montar flujos complejos
demasiado pronto. Lo mas rentable no suele ser lo
mas sofisticado, sino lo que MAas veces repites, mas
tiempo te quita y mdas impacto tiene en ventas o
seguimiento.

La mejor forma de empezar es automatizando
tareas que cumplan al menos dos de estas tres
condiciones:

se repiten mucho, consumen tiempo Yy tienen
Impacto directo en el negocio.

6.1 Captacion de leads

Es una de las primeras Aareas que conviene
automatizar porque afecta directamente a la
velocidad de respuesta y al orden comercial.

Qué puedes automatizar

e Entrada automatica del lead en el CRM

e Etiquetado segun origen

e Segmentacion inicial

e Email de bienvenida

e Aviso al equipo comercial si el lead encaja




Ejemplo
Una persona descarga tu ebook desde una landing.

En lugar de recibir un email genérico y quedarse
perdida en una hoja de cdlculo, ocurre esto:

l.Rellena el formulario

2.Sus datos entran en HubSpot

3.5e le asigna la etigueta “lead ebook
automatizacion”

4.Recibe automaticamente el ebook por email

5.Si ademads indica que quiere ayudaq, se crea una
tarea comercial

6.El comercial recibe una alerta para contactar en
24 horas

Beneficio

No pierdes leads, respondes mds rdpido y evitas el
seguimiento manual desde cero.

6.2 Clasificacion inicial de contactos

No todos Ilos leads tienen el mismo valor.
Automatizar la clasificacion inicial te ayuda a no
tratar igual a quien solo tiene curiosidad y a quien ya
estd cerca de comprar.

Qué puedes automatizar
e Clasificacion por tipo de cliente
e Priorizacion por interés
e Resumen automatico de respuestas abiertas
e Etiquetado por sector o necesidad




Ejemplo

En tu formulario preguntas:
“¢QuUé necesitas ahora mismo?”

La persona responde:
“Quiero organizar mi captacion de leads vy
automatizar parte de mi contenido.”

La IA puede resumir esa respuesta y etiquetar
automaticamente al lead como:

e interés en automatizacion

e necesidad media-alta

e perfil consultoria/servicios

Beneficio
Ganas contexto desde el primer momento y mejoras
la calidad del seguimiento.

6.3 Email de bienvenida o primera secuencia
Es de las automatizaciones mdas sencillas y mas
dtiles. Sirve para activar la relacion en caliente,
cuando el interés aun esta vivo.
Qué puedes automatizar

e Envio automatico de email tras registro

e Entrega de recurso descargable

e Secuenciade 3 ab correos
e CTA segun interés
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Ejemplo

Una persona se registra en tu webinar.
Automaticamente recibe:

Email 1: confirmacidn y acceso

Email 2: recordatorio con valor previo al evento
Email 3: grabaciéon y resumen

Email 4: invitacibn a una sesidbn o recurso
relacionado

Beneficio

No dependes de acordarte de cada envio vy
conviertes mejor cada registro.

6.4 Seguimiento comercial basico

Muchas ventas no se pierden por falta de interés,
sino por falta de seguimiento. Por eso conviene
automatizar recordatorios y tareas bdsicas.

Qué puedes automatizar

e Creacion automatica de tareas

e Recordatorios de seguimiento

e Cambios de etapa en el CRM

e Alertas si un lead no recibe respuesta
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Ejemplo
Un lead agenda una llamada contigo desde
Calendly.

Automaticamente:

e Se cred el contacto en el CRM

e Se registra la reunion

e Tras la Illamada, se crea una tarea de
seguimiento a 3 dias

e Si no has enviado propuestq, el sistema te lo
recuerda

Beneficio

Evitas olvidos y haces mds constante tu proceso
comercial.

6.5 Reporting semanal

Es una automatizacion poco “vistosa”, pero muy util.
Muchas veces el problema no es no hacer cosas,
sino no ver con claridad qué esta pasando.

Qué puedes automatizar

e Resumen semanal de leads

e Trafico por canal

e Conversion de campanas

e Emails enviados y abiertos

e Reuniones o ventas generadas
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Ejemplo
Cada lunes recibes un email con:

e |leads captados la semana anterior

e mejor canal de entrada

e contenido mas descargado

e reuniones agendadas

e dlertas bdsicas, como caida en apertura o
conversion

Beneficio

Tomas decisiones con MAas rapidez y dejas de
perseguir datos manualmente.

6.6 Reciclaje de contenido
Cuando ya generas contenido, automatizar su
reaprovechamiento es una de las formas mas
inteligentes de ganar tiempo.
Qué puedes automatizar

e Resumen de entrevistas

e Generacion de titulos

e Adaptacion a Linkedin, email, blog o short
e Extraccion de frases destacadas

13




Ejemplo

e Subes una entrevista a YouTube.

e Después, el sistema puede ayudarte a sacar:
e uUn post de LinkedIn

e tres frases para Instagram

e und idea de short

e UN resumen para blog

e UNa base para un lead magnet

e Beneficio

e Multiplicas el contenido sin multiplicar horas.

14



QUE NO DEBERIAS
AUTOMATIZAR AUN

Automatizar no siempre es buena idea. Hay procesos
que primero necesitan orden, claridad o validacion. Si
los automatizas antes de tiempo, solo hards mas
radpido un sistema que ya funciona mal.

7.1Una propuesta de valor confusa

Si no estd claro qué ofreces, para quién y por qué te
eligen, la automatizacion no va a arreglarlo.

Ejemplo

Montas una secuencia automatica de emails, pero
cada email comunica una cosa distinta:

e uno habla de branding

e otro de lA

e otro de mentoria

e otro de crecimiento

Resultado: el lead no entiende realmente qué vendes.
Qué hacer antes

Definir bien tu oferta, tus mensajes y tu
posicionamiento.

15




7.2 Una base de datos desordenada

Si tienes duplicados, contactos sin segmentar o
campos mal rellenados, automatizar sobre eso
genera errores, spam y mala experiencia.

Ejemplo
Tienes en el CRM personas que descargaron un
recurso hace dos anos mezcladas con clientes

actuales, contactos frios y colaboradores.

Lanzas una automatizacion y todos reciben el mismo
mensaje.

Resultado: baja relevancia, mala imagen y poca
conversion.

Qué hacer antes
Limpiar la base de datos, segmentar y revisar campos
clave.
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7.3 Un proceso comercial que aun no funciona

No tiene sentido automatizar un seguimiento Ssi
todavia no sabes cudl es tu secuencia real de venta.

Ejemplo

Automatizas emails de seguimiento tras una llamada,
pero todavia no tienes claro:

e qué objeciones son las mas comunes

e cudndo mandar propuesta

e cudnto tiempo dejas entre contactos

e qué CTA funciona mejor

Resultado: automatizas un proceso inestable.

Qué hacer antes
Validar el proceso manual y luego sistematizarlo.




7.4 Conversaciones de alto valor relacional

Hay contactos, propuestas o cierres que necesitan
criterio humano. Automatizar demasiado ahi puede
enfriar una relacidon que deberia ser personalizada.

Ejemplo

Un posible cliente estratégico te escribe un mensaje
muy concreto contdndote su situacion.

En lugar de responder td4, recibe una secuencia
automatica genérica.

Resultado: pierdes cercania y probablemente también
credibilidad.

Qué hacer antes
Definir qué partes del proceso requieren intervencion
personal.

18



7.5 Contenido expetrto sin revision

La IA puede acelerar mucho, pero no deberia publicar
sola contenido que afecta a tu posicionamiento o a tu
autoridad.

Ejemplo
le pides a una IA que escriba un post sobre

automatizacion para CEOs y lo publicas tal cual.

El texto suena correcto, pero estd lleno de
generalidades, repite topicos y no tiene tu vision.

Resultado: publicas mas, pero dices menos.

Qué hacer antes
Usar la IA como apoyo, no como sustituto de criterio.
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7.6 Procesos demasiado complejos para tu nivel
actual

A veces el problema no es técnico, sino de madurez.
Querer empezar con agentes, lead scoring avanzado y
flujos multicanal puede generarte mdas caos que
crecimiento.

Ejemplo

Tienes una base pequena, apenas publicas de forma
constante y aun no llevas bien tu CRM.

Pero decides montar:

e scoring,

e alertas,

e automatizacidn de contenidos,
e Ssecuencias,

e dashboards,

e y agentes IA.

Resultado: el sistema te supera y no lo mantienes.

Qué hacer antes
Empezar con una automatizacion simple y dominarla.

La automatizacidn no empieza por las herramientas.
Empieza por decidir qué merece ser sistematizado y
qué todavia necesita cabeza, prueba vy criterio
humano.

20




EL STACK MINIMO
RECOMENDADO

Para automatizar marketing en 2026 de forma
realista necesitas cinco capas:

e Un CRM: HubSpot CRM, si quieres una opcidon muy
orientada a marketing, automatizacion y trabajo
comercial en el mismo entorno, o Salesforce, si
piensas en estructuras mas grandes y mas
complejas. HubSpot lo presenta como un “Smart
CRM” con IA integrada a través de Breeze, y
Salesforce sigue posiciondndose como una
plataforma central de datos, ventas y marketing
para empresas con mds complejidad.

e Una herramienta de automatizacion: Zapier esta
muy bien para automatizaciones rdapidas vy
conexion entre muchisimas apps; oficialmente se
presenta como plataforma de automatizacion vy
orquestacion con mdas de 8.000 apps. Make
encdja muy bien cuando quieres flujos mas
visuales o md@s complejos, y lo presenta con mas
de 3.000 apps y automatizacion visual con
agentes de IA.

21



e Una capa de I|A generativa: ChatGPT para
generacion, resumen, ideacion y adaptacion de
contenidos, o la API de OpenAl si hablas de
integraciones mas avanzadas dentro de flujos
propios. También la propia IA integrada de
HubSpot, Breeze, si quieres mostrar una opcion ya
metida dentro del CRM y de los workflows.

e Un sistema de email o mensajeria: Un ejemplo
muy claro es Mailchimp, porque ya combina
email marketing, automatizaciones y SMS en la
misma plataforma, ademdas de funciones de IA.
Para un stack mdas unificado, también puedes
usar HubSpot Marketing Hub, que conecta emails,
CRM, workflows e IA en el mismo ecosistema.

e Un panel de andlitica o reporting: Google
Analytics 4 para medicion de trdfico vy
comportamiento, Looker Studio para cuadros de
mando e informes visuales compartibles, y Power
Bl si quieres una capa mdads potente de business
intelligence y visuadlizacion. GA4 crea informes
para entender trafico y actividad de usuarios;
Looker Studio permite crear dashboards
personalizables y compartibles; y Microsoft define
Power Bl como una plataforma de Bl vy
autoservicio para visuadlizar datos y paneles.

22



Stack basico ejemplo:
e HubSpot CRM + Zapier o Make + ChatGPT +
Mailchimp + GA4/Looker Studio.

Ese stack cubre base de datos, automatizacion,
generacidbn de contenido, email marketing vy
reporting, y ademds encaja muy bien con un
enfoque prdctico de automatizacion para pequenas
empresas, pymes o negocios de servicios.

NO necesitas veinte herramientas. Necesitas un stack
simple, conectado y facil de entender.

23




EL FLUJO BASICO DE
AUTOMATIZACION

Formulario o landing = CRM — Clasificacion con IA —
Email automatico — Accion comercial - Medicion y
mejora

Ejemplo de automatizacion basica de Marketing

.Formulario o landing:

: : 2.Entrada en CRM:
e El usuario deja sus

e Se cred el contacto

datos .
L . e Se guarda el origen
* Indica interés o
, del lead
necesidad »
: , e Se anade segmento
e Se activa trigger del o
: inicial
flujo /
3.Clasificacién con IA 4.Respuesta
e Resume la necesidad automatica
e Etiqueta prioridad o N Email de bienvenida
tipo * Recursoo
e Sugiere siguiente contenido util
accién e CTA para avanzar

6.Medicién y mejora

5.Accion comercial
e Cuentaleadsy

e Siellead encaijaq,

crea tarea respuestas
i - > ¢ Mide aperturasy
e Avisa al comercial clics
e Programa
g‘ ' e Detecta cuellos de
seguimiento ol

24




AUTOMATIZACIONI:
CAPTACIONY
ENRIQUECIMIENTO
DE LEADS

Cuando un usuario rellena un formulario, el sistema
puede crear automdaticamente su ficha en el CRM,
asignarle origen, segmentarlo por interés y resumir
su necesidad con ayuda de IA.

A partir de ahi puede activarse un email de
bienvenida y, si encaja con tu cliente ideal, una tarea
comercial.

Resultado. menos pérdida de contactos y mejor
velocidad de respuesta.

25




AUTOMATIZACION
2: LEAD SCORING Y
PRIORIZACION

No todos los leads valen lo mismo. Puedes puntuar
automdticamente a cada contacto segun cargo,
empresa, comportamiento, paginas visitadas, emails
abiertos o tipo de recurso descargado.

Resultado: el equipo comercial deja de perseguir a
todo el mundo igual y prioriza mejor.
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AUTOMATIZACION
3: NURTURING Y
SEGUIMIENTO

Una secuencia bien planteada puede nutrir a un
lead sin tener que perseguirlo manualmente.

Por ejemplo:

Dia O: bienvenida

Dia 2: recurso util

Dia 5: caso prdactico

Dia 9: invitacion a llamada
Dia 15: reenganche

La IA puede ayudarte a adaptar el tono o resumir el
historial del contacto antes de lanzar la siguiente
accion
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AUTOMATIZACION
13 4: RECICLAR
CONTENIDO CON IA

Una entrevista, un webinar o una reunidon pueden
convertirse automaticamente en:

e resumen ejecutivo,
e post de LinkedIn,

e guion de short,

e email,

* FAQ,

e miniarticulo,

e base de ebook.

Resultado: una sola pieza se transforma en un
sistema editorial.
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AUTOMATIZACION
5: CALENDARIO
EDITORIAL

Puedes automatizar la recogida de ideas, Ia
clasificacion por temdaticaq, la planificacion por candl,
los recordatorios de publicacion y la reutilizacion de
contenidos ya creados.

Un flujo bdasico podria ser este:

o contenido grabado o redactado — creacion
automdatica de tarea — carpeta de
materiales — lista de entregables —
borradores  adaptados para  Linkedin,
YouTube, blog, newsletter o Instagram
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AUTOMATIZACION
6: REPORTING
SEMANAL

Cada semana puedes recibir automaticamente un
resumen con:

e leads captados,

e fuente de trdfico,

e aperturasy clics,

e reuniones generaddads,

e oportunidades creadas,
e piezas mAas eficaces.

La IA puede afadir una lectura rapida del tipo:

“Esta semana aumentd el trafico, pero bajo la
conversion en la landing principal.”

30



AUTOMATIZACION
7: REACTIVACION
DE LEADS
DORMIDOS

Muchos negocios tienen oportunidades olvidadas en
la base de datos.

Puedes detectar automdticamente contactos sin
actividad en 60 o 90 dias y lanzar una secuencia de
reactivacidbn con nuevo contenido, una oferta
concreta o una invitaciéon a llamada.

Resultado: recuperas valor sin depender solo de
captar mas.
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AUTOMATIZACION
8: EVENTOS,
WEBINARS Y
CAMPANAS

Una buena automatizacion de eventos incluye:

Registro, confirmacion, recordatorios, envio de
grabacion, resumen de aprendizajes y CTA distinto
segun haya asistido o no.

Resultado: el evento deja de ser una accidon suelta y
se convierte en un embudo.

32




COMO
INTRODUCIR
IA SIN CREAR

CAOS

La IA acelera mucho, pero sin control también puede
crear retrabajo.

Zapier publicd en 2026 que el 58% de los usuarios
dedica mds de 3 horas semanales a corregir o
rehacer resultados de IA, aunque el 92% sigue
diciendo que mejora su productividad.

La leccidn es clara: la IA funciona mejor cuando estd
dentro de un proceso con contexto, revision y criterio.

(zapier)

La IA no debe publicar sola. Debe trabajar dentro de
un sistema que ta controlas.
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ERRORES MAS
COMUNES

Los errores mas habituales son:
e automatizar antes de ordenar los datos,
e usar demasiadas herramientas,
e No definir responsables,
e medir solo aperturas y no negocio,
e dejar la IA sin supervision,
e copiar flujos ajenos sin adaptarlos,
e y confundir automatizacion con estrategia.

CHECKLIST FINAL

¢Tu CRM estd limpio?

¢Tus leads estdn segmentados?

¢Tienes un flujo de bienvenida?

¢Tu lA trabaja con contexto?

¢Tienes métricas semanales?

¢Tus automatizaciones ahorran tiempo real?
¢Marketing y ventas comparten informacion?
¢Sabes qué parte del proceso sigue necesitando

intervencion humana?

34




CONCLUSION

Automatizar no es deshumanizar tu marketing.

Es liberar tiempo, ordenar el sistema y usar la IA
donde realmente muiltiplica.
La pregunta ya no es si vas a automatizar.

La pregunta es si vas a hacerlo con criterio.

cQuieres disenar un sistema de automatizacion de
marketing adaptado a tu negocio?

Podemos trabajar una hoja de ruta prdactica para
ordenar procesos, elegir herramientas y activar
automatizaciones Utiles desde ya.

v//4
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iMUCHAS GRACIAS!

SONV1OVINOO

’A .

sListo para llevar tu Startup al siguiente nivel?

Consultanos sin compromiso
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+ 34 629 58 72 99
contacto@pilarparedes.es
www.pilarparedes.es
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	EL STACK MÍNIMO RECOMENDADO
	Para automatizar marketing en 2026 de forma realista necesitas cinco capas:
	Un CRM: HubSpot CRM, si quieres una opción muy orientada a marketing, automatización y trabajo comercial en el mismo entorno, o Salesforce, si piensas en estructuras más grandes y más complejas. HubSpot lo presenta como un “Smart CRM” con IA integrada a través de Breeze, y Salesforce sigue posicionándose como una plataforma central de datos, ventas y marketing para empresas con más complejidad.
	Una herramienta de automatización: Zapier está muy bien para automatizaciones rápidas y conexión entre muchísimas apps; oficialmente se presenta como plataforma de automatización y orquestación con más de 8.000 apps. Make encaja muy bien cuando quieres flujos más visuales o más complejos, y lo presenta con más de 3.000 apps y automatización visual con agentes de IA.

	Una capa de IA generativa: ChatGPT para generación, resumen, ideación y adaptación de contenidos, o la API de OpenAI si hablas de integraciones más avanzadas dentro de flujos propios. También la propia IA integrada de HubSpot, Breeze, si quieres mostrar una opción ya metida dentro del CRM y de los workflows.
	Un sistema de email o mensajería: Un ejemplo muy claro es Mailchimp, porque ya combina email marketing, automatizaciones y SMS en la misma plataforma, además de funciones de IA. Para un stack más unificado, también puedes usar HubSpot Marketing Hub, que conecta emails, CRM, workflows e IA en el mismo ecosistema.
	Un panel de analítica o reporting: Google Analytics 4 para medición de tráfico y comportamiento, Looker Studio para cuadros de mando e informes visuales compartibles, y Power BI si quieres una capa más potente de business intelligence y visualización. GA4 crea informes para entender tráfico y actividad de usuarios; Looker Studio permite crear dashboards personalizables y compartibles; y Microsoft define Power BI como una plataforma de BI y autoservicio para visualizar datos y paneles.
	Stack básico ejemplo:
	HubSpot CRM + Zapier o Make + ChatGPT + Mailchimp + GA4/Looker Studio.
	Ese stack cubre base de datos, automatización, generación de contenido, email marketing y reporting, y además encaja muy bien con un enfoque práctico de automatización para pequeñas empresas, pymes o negocios de servicios.
	No necesitas veinte herramientas. Necesitas un stack simple, conectado y fácil de entender.
	EL FLUJO BÁSICO DE AUTOMATIZACIÓN
	Formulario o landing → CRM → Clasificación con IA → Email automático → Acción comercial → Medición y mejora
	Ejemplo de automatización básica de Marketing

	AUTOMATIZACIÓN 1: CAPTACIÓN Y ENRIQUECIMIENTO DE LEADS
	Cuando un usuario rellena un formulario, el sistema puede crear automáticamente su ficha en el CRM, asignarle origen, segmentarlo por interés y resumir su necesidad con ayuda de IA.
	A partir de ahí puede activarse un email de bienvenida y, si encaja con tu cliente ideal, una tarea comercial.
	Resultado: menos pérdida de contactos y mejor velocidad de respuesta.

	AUTOMATIZACIÓN 2: LEAD SCORING Y PRIORIZACIÓN
	No todos los leads valen lo mismo. Puedes puntuar automáticamente a cada contacto según cargo, empresa, comportamiento, páginas visitadas, emails abiertos o tipo de recurso descargado.
	Resultado: el equipo comercial deja de perseguir a todo el mundo igual y prioriza mejor.

	AUTOMATIZACIÓN 3: NURTURING Y SEGUIMIENTO
	Una secuencia bien planteada puede nutrir a un lead sin tener que perseguirlo manualmente.
	Por ejemplo:
	Día 0: bienvenida
	Día 2: recurso útil
	Día 5: caso práctico
	Día 9: invitación a llamada
	Día 15: reenganche
	La IA puede ayudarte a adaptar el tono o resumir el historial del contacto antes de lanzar la siguiente acción

	AUTOMATIZACIÓN 4: RECICLAR CONTENIDO CON IA
	Una entrevista, un webinar o una reunión pueden convertirse automáticamente en:
	resumen ejecutivo,
	post de LinkedIn,
	guion de short,
	email,
	FAQ,
	miniartículo,
	base de ebook.
	Resultado: una sola pieza se transforma en un sistema editorial.

	AUTOMATIZACIÓN 5: CALENDARIO EDITORIAL
	Puedes automatizar la recogida de ideas, la clasificación por temática, la planificación por canal, los recordatorios de publicación y la reutilización de contenidos ya creados.
	Un flujo básico podría ser este:
	contenido grabado o redactado → creación automática de tarea → carpeta de materiales → lista de entregables → borradores adaptados para LinkedIn, YouTube, blog, newsletter o Instagram

	AUTOMATIZACIÓN 6: REPORTING SEMANAL
	Cada semana puedes recibir automáticamente un resumen con:
	leads captados,
	fuente de tráfico,
	aperturas y clics,
	reuniones generadas,
	oportunidades creadas,
	piezas más eficaces.
	La IA puede añadir una lectura rápida del tipo:
	“Esta semana aumentó el tráfico, pero bajó la conversión en la landing principal.”

	AUTOMATIZACIÓN 7: REACTIVACIÓN DE LEADS DORMIDOS
	Muchos negocios tienen oportunidades olvidadas en la base de datos.
	Puedes detectar automáticamente contactos sin actividad en 60 o 90 días y lanzar una secuencia de reactivación con nuevo contenido, una oferta concreta o una invitación a llamada.
	Resultado: recuperas valor sin depender solo de captar más.

	AUTOMATIZACIÓN 8: EVENTOS, WEBINARS Y CAMPAÑAS
	Una buena automatización de eventos incluye:
	Registro, confirmación, recordatorios, envío de grabación, resumen de aprendizajes y CTA distinto según haya asistido o no.
	Resultado: el evento deja de ser una acción suelta y se convierte en un embudo.

	CÓMO INTRODUCIR IA SIN CREAR CAOS
	La IA acelera mucho, pero sin control también puede crear retrabajo.
	Zapier publicó en 2026 que el 58% de los usuarios dedica más de 3 horas semanales a corregir o rehacer resultados de IA, aunque el 92% sigue diciendo que mejora su productividad.
	La lección es clara: la IA funciona mejor cuando está dentro de un proceso con contexto, revisión y criterio. (Zapier)
	La IA no debe publicar sola. Debe trabajar dentro de un sistema que tú controlas.

	ERRORES MÁS COMUNES
	Los errores más habituales son:
	automatizar antes de ordenar los datos,
	usar demasiadas herramientas,
	no definir responsables,
	medir solo aperturas y no negocio,
	dejar la IA sin supervisión,
	copiar flujos ajenos sin adaptarlos,
	y confundir automatización con estrategia.
	CHECK LIST FINAL
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	¿Tu IA trabaja con contexto?
	¿Tienes métricas semanales?
	¿Tus automatizaciones ahorran tiempo real?
	¿Marketing y ventas comparten información?
	¿Sabes qué parte del proceso sigue necesitando intervención humana?


	CONCLUSIÓN
	Automatizar no es deshumanizar tu marketing.
	Es liberar tiempo, ordenar el sistema y usar la IA donde realmente multiplica.
	La pregunta ya no es si vas a automatizar.
	La pregunta es si vas a hacerlo con criterio.
	¿Quieres diseñar un sistema de automatización de marketing adaptado a tu negocio?
	Podemos trabajar una hoja de ruta práctica para ordenar procesos, elegir herramientas y activar automatizaciones útiles desde ya.
	¡MUCHAS GRACIAS!
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