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Los mejores leads
ya estan dentro de tu CRM

El crecimiento no depende de comprar mas registros, sino de escuchar mejor
las senales de los que ya tienes.

Fernando Bacaicoa
Co-CEO - Educaedu

o EL PROBLEMA e LA REGLA DE ORO
A, Captamos mdas, pero seguimos . Elcomportamiento manda sobre la
llamando a ciegas antiguedad
* Los leads antiguos quedan congelados con su puntuacion * Abrir un WhatsApp puede valer mdas que ser un lead nuevo.
inicial.

® Visitar becas o financiacion revela intencion inmediata.

* El equipo comercial prioriza por fecha, no por intencion real. _ _ L
* La prueba social reduce miedo y acelera la decision.

* El emailing masivo satura sin detectar senales de

reactivacion. ; .
“No llames al lead mas reciente. Llama al que acaba de

levantar la mano.”
“Un lead dormido no esta perdido: puede estar esperando
el momento adecuado.”

@ EL PROTOCOLO
& Las 3 palancas que reactivan matriculas
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Scoring dindmico Omnicanalidad Prueba social

Actualiza la prioridad en tiempo real Coordina cada impacto con el calendario Deja que tus alumnos reduzcan la friccion
®* Suma puntos por aperturas * WhatsApp para activar ®* Testimonios relevantes

* Prioriza leads calientes ®* SMS para urgencia * Videos de alumni

®* Ordena la agenda comercial * Llamada para cerrar * Reputacion Online

( “Segmentar, impactar y priorizar. asi se convierte una base dormida en ingresos.”

0 COMO ACTIVARLO
,," Convierte las senales en tareas comerciales

Segmenta la base por programa, intencion y ° Recalcula el lead scoring después de cada
fecha de decision interaccion

o Activa alertas automaticas para sefiales de alta o Sincroniza WhatsApp, SMS y llamadas con los
intencion hitos del calendario

( “La automatizacion no sustituye al asesor: le dice a quién llamar y cuando.”
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¥4 De Base Dormida a Matriculas
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+ Prioridad + Contactabilidad + Conversion + ROI

Los asesores llaman primero WhatsApp y SMS reabren Los leads antiguos vuelven al Rentabilizas registros ya
a quien acaba de mostrar conversaciones que el email funnel en su momento real pagados sin elevar el

interés perdio de decision presupuesto de captacion

“Las instituciones lideres no compran mas leads, escuchan
mejor a los que ya tienen en su CRM.”

— Fernando Bacaicoq, Co-CEO - Educaedu




