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1. Resumen 
Un nuevo paradigma de inteligencia artificial fusiona la 
tecnología y la humanidad para impulsar las ventas, optimizar las 
operaciones y fomentar un crecimiento colaborativo. 

En el mundo actual, la inteligencia artificial (IA) desempeña un papel crucial en el 
impulso del crecimiento económico y la transformación digital en las ventas y las 
interacciones con los clientes. Según PricewaterhouseCoopers, la adopción 
generalizada de la IA podría agregar más de 15.7 billones de dólares a la economía 
global para el año 2030, creando oportunidades sin precedentes para la innovación 
y el empleo [1]. Además, un estudio de Deloitte de 2022 reportó que las 
organizaciones que integraron estrategias de ventas impulsadas por IA 
experimentaron un aumento promedio del 15% en sus ingresos año tras año [2], lo 
que subraya el impacto financiero tangible de implementar soluciones de IA. 

Sin embargo, a medida que esta tecnología se integra cada vez más en nuestra vida 
diaria, surgen preguntas sobre sus efectos en la calidad de las relaciones humanas, 
la distribución equitativa de sus beneficios y la capacidad de la sociedad para 
preservar la empatía y la colaboración. En este contexto, El Método Biky surge 
como una solución que combina el potencial de la IA con el fortalecimiento de 
los valores humanos. Inspirado en el acrónimo BIKY (Better Intelligence, Kinder 
You), esta plataforma mejora la toma de decisiones y la eficiencia, al mismo tiempo 
que refuerza la comprensión mutua y la conexión humana. 

Este documento explora las ventajas de integrar El Método Biky en la industria de 
la movilidad para aumentar la conversión de ventas, automatizar procesos 
comerciales y liberar todo el potencial de los equipos humanos de ventas. Al mejorar 
la productividad, también promueve un entorno comercial más empático y 
colaborativo, con el objetivo de redefinir cómo la IA puede elevar tanto el 
rendimiento empresarial como las prácticas centradas en las personas. 

Ya seas gerente de movilidad, estratega de marca, mercadólogo o vendedor de 
autos, este método transformará tu forma de operar. Optimizará tus procesos, te 
dará un enfoque más preciso y rentable, e impulsará el crecimiento y la eficiencia de 
tu equipo. Con este sistema, mejorarás decisiones, aumentarás la rentabilidad y 
alcanzarás un nuevo estándar de excelencia en tu industria. 
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Interacción Impulsada por la 
Empatía 

 

Cultivar relaciones sólidas con 
los clientes eleva 
significativamente las tasas de 
conversión en ventas y 
fomenta la lealtad a largo 
plazo. Esta estrategia no solo 
genera beneficios comerciales 
inmediatos, sino que también 
establece las bases para un 
crecimiento sostenible en 
organizaciones y mercados. 

 

a. EMPATÍA para buenas ventas comprendiendo y atendiendo verdaderamente 
las necesidades del cliente, las empresas construyen confianza, aumentan la 
satisfacción y elevan las tasas de conversión 
 

b. Buenas ventas para la PROSPERIDAD traducido en mayores ingresos que 
permiten a las organizaciones invertir en innovación, mejorar sus servicios y 
apoyar el desarrollo integral del negocio impulsando así la prosperidad. 
 

c. PROSPERIDAD para impulsar la economía mundial porque a medida que 
las empresas prosperan su éxito resuena en todo el mercado generando 
empleos, estimulando la inversión y contribuyendo a una economía global más 
sólida. 
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¿Por qué Keybe.ai? 
Keybe.ai fue fundada con una misión audaz: liberar el verdadero 
potencial de las personas integrando la inteligencia humana con 
la inteligencia artificial. 

Nacida en enero de 2020 por un equipo de emprendedores con más de 20 años de 
experiencia en software y comercio electrónico, Keybe.ai surgió de una comprensión 
profunda tanto del código como de la conexión. Mucho antes de que la IA se 
volviera tendencia, sus fundadores ya exploraban sus posibilidades, trabajando con 
formas tempranas de inteligencia aplicada desde 2014. 

Keybe.ai es más que una empresa; es la expresión de una generación de humanos 
exponenciales que ve en esta era la mayor oportunidad de la historia para fusionar 
la inteligencia natural y la artificial al servicio de la creatividad, la empatía y el 
progreso colectivo. 

Desde sus inicios, Keybe tomó una decisión consciente: no construir simplemente 
otro producto tecnológico, sino transformar la sociedad a través de soluciones con 
propósito. Al integrar la empatía en cada interacción, la compañía busca inspirar 
optimismo, desmantelar el miedo y crear tecnología que conecte, potencie y eleve a 
las personas. 

Hasta la fecha, Keybe ha trabajado con miles de equipos comerciales en América 
Latina, Estados Unidos, Europa y los Emiratos Árabes Unidos, sumergiéndose de 
lleno en los desafíos cotidianos de las operaciones comerciales. Esta experiencia 
práctica llevó a la creación de Biky.ai—una compañera de trabajo potenciada por IA 
que no busca reemplazar a los asesores humanos, sino potenciar su rendimiento 
honrando su humanidad. 

Con más de 20 millones de leads analizados, Keybe entiende que los equipos 
comerciales no necesitan más complejidad, sino claridad, agilidad y colaboración. 
Por eso nació El Método Biky: un marco de trabajo centrado en las personas para 
utilizar la IA con el fin de impulsar ventas, simplificar operaciones y generar valor a 
través de una interacción inteligente y empática. 

En 2023, Keybe cerró una ronda de inversión de 4 millones de dólares para fortalecer 
su presencia global y escalar su impacto como empresa rentable y autoridad 
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reconocida en IA en la región. Su compromiso con el crecimiento sostenible, la 
innovación y la conexión humana le valió un lugar en la lista de Forbes de las 30 
startups más importantes de América Latina. 

Keybe está formada por exploradores entusiastas, creadores que empujan los límites 
de lo posible para ayudar a forjar un mejor equilibrio entre la naturaleza y la 
tecnología. Cada línea de código, cada idea y cada conversación están diseñadas 
con la intención de liberar el verdadero potencial de las personas. 

 

 

 

Manifiesto: 
Somos protagonistas de la mejor época de la humanidad. Como humanos 
exponenciales vivimos en tiempos de transformación y de abundancia donde 
nuestra inteligencia natural se integra con la inteligencia artificial. Creamos 
oportunidades inimaginables por generaciones anteriores y ayudamos a 
evolucionar una sociedad cada vez más creativa. 

Creemos que el futuro puede ser mejor y lo escribimos con nuestras manos 
todos los días con ideas y código que interpretan la arquitectura de nuestra 
imaginación creando soluciones que influyen en millones de personas. 

Elegimos transformar la sociedad a través de la EMPATÍA, elegimos fomentar 
el optimismo a quienes nos rodean para tejer historias de valor que derroten 
al miedo e inspiren a construir caminos que nos unan, elegimos este camino 
no por ser el más fácil sino porque nos reta a sacar lo mejor de nuestra 
energía, habilidades, imaginación y estamos seguros de responder a este 
honorable reto. 

Somos exploradores entusiastas y queremos llevar nuestra creatividad al 
límite de lo posible para ayudar a forjar un equilibrio entre la naturaleza y 
la tecnología, liberando el verdadero potencial de las personas. 
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2. Objetivos 
Objetivos estratégicos para implementar El Método Biky en una 
organización comercial del sector automotriz 

1. Integrar la Inteligencia Artificial en el Núcleo de las Operaciones 
Comerciales como Motor de Transformación Digital 

a. Posicionar la IA no solo como una herramienta, sino como un socio 
estratégico integrado en cada proceso comercial clave, desde la 
adquisición de prospectos hasta la retención de clientes. 

b. Aprovechar la automatización inteligente, los insights basados en datos 
y la predicción de comportamiento para construir un ecosistema digital 
escalable, ágil y centrado en las personas. 

c. Alinear la organización comercial con prácticas preparadas para el 
futuro integrando la IA en la toma de decisiones, la interacción con 
clientes y los flujos operativos. 
 

2. Incrementar la tasa de conversión de prospectos a ventas en un 25% en 6 
meses 

a. Mediante respuestas instantáneas, seguimientos proactivos y 
comunicación personalizada. [33] 

b. Utilizando los canales preferidos por los clientes como WhatsApp y SMS. 
[34] 
 

3. Reducir el Costo de Adquisición de Clientes (CAC) en un 30% 
a. Implementando calificación automatizada de prospectos, generación 

inteligente de audiencias similares y enfocándose solo en leads con alta 
intención. 

b. Priorizando la asignación eficiente de recursos. 
 

4. Aumentar el Valor del Ciclo de Vida del Cliente (LTV) en un 50% en 12 meses 
a. Activando ciclos postventa con mensajes inteligentes, recordatorios de 

mantenimiento y oportunidades de actualización. 

 
7 
 



 

b. Construyendo una mayor lealtad del cliente con interacciones 
empáticas y relevantes. 
 

5. Mejorar el tiempo de respuesta a prospectos a menos de 60 segundos 
a. Automatizando el primer contacto sin sacrificar la calidez humana, 

gracias a las capacidades omnicanal de SmartChat. 
b. Asegurando disponibilidad 24/7 sin agotar a los equipos humanos. 

 
6. Reducir la rotación del equipo de ventas en un 20% 

a.  Liberando a los asesores de tareas repetitivas, proporcionando leads 
mejor calificados y generando una experiencia de ventas más 
satisfactoria. 

b. Mejorando su energía, enfoque y satisfacción laboral. 
 

7. Transformar el embudo de ventas tradicional en un ciclo continuo de valor 
a. Reemplazando pipelines lineales con bucles de retroalimentación 

adaptativos que aprenden de cada interacción con el cliente. 
b. Usando inteligencia predictiva para reactivar clientes existentes en el 

momento adecuado con la oferta correcta. 
 

8. Mejorar la programación y asistencia a test drives en un 40% 
a. Automatizando confirmaciones de citas, recordatorios y logística de 

última milla para reducir ausencias. 
b. Permitiendo una coordinación fluida entre el recorrido digital y la 

experiencia física en el showroom. 
 

9. Duplicar las referencias orgánicas de clientes 
a. Convertir a los clientes satisfechos en embajadores de marca mediante 

contactos postventa consistentes y humanizados. 
b. Usar mensajes hiper personalizados para detonar recomendaciones 

naturales y comportamientos de difusión en redes sociales. 
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3. El Dolor 
En lugar de adoptar más 
software, los equipos 
comerciales buscan liberar 
su verdadero potencial 
enfocándose en 
actividades de alto valor y 
conexiones humanas 
significativas. 

¿Estás dejando dinero sobre la mesa o sientes que podrías estar ganando más? 
Si tu negocio está perdiendo dinero, ¿estas afirmaciones resuenan contigo? 

1. Limitaciones del equipo 
Desafíos relacionados con la capacidad humana, la motivación y la 
disponibilidad. 

○ Mi equipo de ventas solo está activo 5 horas al día, pero mis clientes 
esperan atención 24/7 [36]. 

○ Tengo clientes que hablan diferentes idiomas, pero mi equipo no puede 
atenderlos. 

○ La capacitación constante y la alta rotación de personal me impiden 
escalar. 

○ Mi equipo no hace seguimiento ni aplica la presión suficiente a sus 
prospectos. [33] 

○ No quiero seguir contratando vendedores si no puedo gestionarlos 
adecuadamente. 
 

2. Falta de tecnología efectiva 
Ineficiencias causadas por herramientas obsoletas, demasiado complejas o 
mal adoptadas. 

○ No tengo visibilidad sobre las debilidades de mi proceso de ventas. 
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○ Mi CRM es demasiado complejo y mi equipo se niega a usarlo. 
○ Mi equipo no quiere usar más software—la verdad, yo tampoco. 
○ Recibo demasiados prospectos no calificados y mi equipo está agotado 

de atenderlos. 
 

3. Problemas de procesos 
Cuellos de botella y fallas en el manejo de prospectos y la estructura 
operativa. 

○ No puedo manejar todos los leads entrantes y el tiempo de respuesta 
de mi equipo es lento. Mi empresa no puede seguir creciendo porque mi 
BDC ya llegó a su límite. 

○ La falta de control en el seguimiento de leads me está costando 
oportunidades de mercado. 

○ Los equipos comerciales no necesitan más software: necesitan 
enfocarse en tareas de alto valor y conexiones humanas reales. 

Aunque la industria automotriz está en plena transformación, muchos 
concesionarios siguen operando con procesos de ventas obsoletos. Según McKinsey, 
más del 50% de los compradores espera una experiencia digital, inmediata y 
personalizada, pero menos del 20% de los concesionarios logra cumplir esa 
expectativa [3]. Esta brecha impacta directamente la conversión y la lealtad. Un 
retraso de más de 5 minutos en responder puede reducir hasta en un 80% la 
probabilidad de cerrar una venta, y el 60% de los concesionarios aún no responde 
dentro de la primera hora [3]. 

Hasta el 80% del valor del cliente se genera en la postventa—mantenimiento, 
repuestos y renovaciones [4]—pero esta etapa suele ser ignorada, lo que se traduce 
en pérdida de ingresos y lealtad. El problema no es la falta de leads, sino la ausencia 
de un sistema que los gestione con inteligencia, agilidad y calidez humana. Eso es 
exactamente lo que resuelve El Método Biky. 

Muchos concesionarios no actúan, no por falta de tecnología, sino por una cultura 
operativa saturada y resistencia al cambio. Gerentes y equipos están abrumados 
por procesos fragmentados, rotación de personal y presión por resultados. Ante 
esto, incluso las buenas soluciones son vistas como “una carga más”. El Método Biky 
se adapta sin fricción, libera a los equipos de tareas repetitivas y genera impacto 
real sin interrumpir la operación. 
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4. Los Nuevos 
Embudos Son Bucles 
La Evolución de la Generación de Leads en el Sector Automotriz: De 
Embudos Lineales a Bucles Adaptativos. En lugar de sumar más 
software, los equipos comerciales y las personas en general—buscan 
liberar su verdadero potencial enfocándose en actividades de alto 
valor y conexiones humanas significativas. 
 
Durante mucho tiempo, los embudos tradicionales de ventas y marketing en la 
industria automotriz se han caracterizado por un recorrido lineal, guiando a los 
clientes potenciales desde el conocimiento de la marca hasta la conversión. Sin 
embargo, con los avances en soluciones impulsadas por IA como El Método Biky, la 
generación de leads está atravesando un cambio de paradigma. Este método 
transforma los embudos tradicionales en bucles dinámicos que aprovechan la 
optimización continua, la interacción proactiva y la hiper personalización. Al integrar 
la identificación de audiencias, la segmentación, la programación y los seguimientos 
automatizados, El Método Biky mejora la eficiencia y efectividad de las operaciones 
comerciales. 
 

“En Keybe siempre hemos creído que la tecnología debe servir a las 
personas, no reemplazarlas. Biky.ai no es solo otro bot, sino el resultado de 
un equipo conectado con el mundo de las ventas. Descubrimos que el 
verdadero avance está en potenciar a los humanos, no en automatizarlo 
todo. Por eso creamos un vendedor de IA: un compañero diseñado para 
apoyar a los equipos de ventas. El Método Biky orquesta una suite 
inteligente para optimizar la operación y liberar el potencial comercial.” 
 
— El equipo de Keybe 
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Introducción 
El embudo de ventas convencional ha dominado durante mucho 
tiempo la industria automotriz, ofreciendo un enfoque estructurado 
pero lineal para la adquisición de clientes. Aunque fue eficaz en el 
pasado, este modelo está siendo cada vez más cuestionado por 
estrategias impulsadas por inteligencia artificial que priorizan la 
adaptabilidad, la personalización y el compromiso continuo. Es aquí 
donde entra en juego El Método Biky: un nuevo paradigma que 
reemplaza el embudo rígido por bucles dinámicos basados en datos, 
diseñados para optimizar cada fase del ciclo de vida del cliente. 
 

El Método Biky presenta un modelo no lineal y autoevolutivo que redefine el éxito 
comercial. No se trata solo de adquirir leads, sino de crear un ecosistema en el que 
cada interacción retroalimenta al sistema, aprendiendo y mejorando en tiempo real. 
Este enfoque genera mayores tasas de conversión, relaciones más profundas y una 
lealtad de marca sostenible [35]. 

 

Hoy, el éxito en ventas automotrices ya no se mide por cuántos clientes nuevos se 
adquieren, sino por cuánto tiempo permanecen, qué tan comprometidos están y 
cuánto valor generan a lo largo del tiempo. Este cambio es posible gracias a la 
estructuración y activación inteligente de los datos del cliente. 

 

Mientras muchos concesionarios invierten grandes recursos en generación de leads, 
la verdadera oportunidad está en optimizar el Costo de Adquisición de Clientes 
(CAC) y aumentar el Valor del Ciclo de Vida del Cliente (LTV): 

 

● CAC = Costo total en ventas y marketing / Número de nuevos clientes 
adquiridos 

● LTV = (Valor promedio de compra) × (Frecuencia promedio de compra) × 
(Tiempo de vida del cliente) 

 

Cuando las empresas aplican El Método Biky para reducir el CAC y aumentar el LTV, 
desbloquean una rentabilidad compuesta. Por ejemplo, adquirir un comprador de 

 
12 
 



 

autos puede costar solo $50 en marketing, pero si ese cliente es nutrido a través de 
las experiencias de valor agregado de Biky—como recordatorios inteligentes de 
mantenimiento, rutas de actualización personalizadas y bucles de lealtad 
atractivos—su LTV puede crecer de una compra inicial de $20,000 a más de $50,000 
en valor a largo plazo. 

 

Aún más importante: estos clientes no solo regresan, también refieren. A través de 
una postventa hiper personalizada, los clientes se convierten en embajadores, 
generando nuevos leads de forma orgánica y reforzando su propia relación con la 
marca. Es un ciclo virtuoso, sostenido por inteligencia predictiva y comunicación 
fluida con calidez humana. 

 

El Método Biky no automatiza por automatizar. Incorpora inteligencia directamente 
en el núcleo operativo del concesionario: sabe qué decir, cuándo decirlo y por qué 
canal (ya sea WhatsApp o SMS [34]) para crear momentos que realmente importan. 
Así, Biky deja de ser una herramienta para convertirse en una extensión viva de la 
experiencia de marca. 

 

Desde el primer día—cuando el cliente descubre al concesionario en un buscador o 
anuncio en redes sociales—comienza el recorrido. Esa primera interacción es 
atendida por Biky, que responde al instante, guía al prospecto y genera confianza. 
Desde ese momento, el concesionario se convierte en una presencia inteligente, 
siempre activa y cercana, en el bolsillo del cliente: proactiva, útil y profundamente 
humana. 

 

A medida que el cliente avanza por consultas previas, pruebas de manejo, 
negociaciones y finalmente la compra, Biky orquesta cada punto de contacto. Pero 
la verdadera magia ocurre después de la venta. Es ahí donde comienza un ciclo 
rentable y duradero—que a menudo supera los 1,000 días—durante el cual el cliente 
sigue comprometido con la marca gracias a recordatorios de servicio, ofertas 
personalizadas, mejoras de valor agregado e incluso sugerencias de recompra. 

 

Esta relación inteligente y sostenida culmina cuando el concesionario recompra el 
auto y transiciona sin fricción al cliente hacia un nuevo modelo—cerrando un ciclo de 
vida y comenzando otro. Con El Método Biky, cada interacción tiene un propósito, 
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cada mensaje llega a tiempo y cada canal está optimizado para convertir una sola 
venta en un bucle continuo de ingresos. 

 

Aplicar El Método Biky significa transformar tu concesionario en un sistema que se 
auto optimiza—uno que eleva la satisfacción, maximiza la retención y escala el 
crecimiento centrado en las personas. No se trata solo de un cambio digital, sino de 
un camino probado hacia un comercio centrado en el cliente, impulsado por IA, 
donde cada interacción genera valor a largo plazo tanto para el cliente como para el 
negocio. 

 

 

1. Generación De Leads y Públicos Similares 
El Método Biky redefine la prospección en la industria automotriz, y va mucho más 
allá de los métodos tradicionales de contacto. Aprovechando algoritmos avanzados 
de aprendizaje automático, El Método Biky analiza datos demográficos, 
conductuales y transaccionales para identificar audiencias que reflejan las 
características de tus clientes más valiosos. 

 

Este enfoque inteligente permite a concesionarios y marcas automotrices predecir 
leads de alta calidad con mayor precisión, enfocándose en quienes tienen mayor 
probabilidad de interactuar, convertirse en clientes y mantener su lealtad. El 
resultado es una asignación de recursos más inteligente, menor costo de adquisición 
y mayor eficiencia en campañas. Con El Método Biky, la generación de leads se 
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convierte en un motor estratégico que impulsa un crecimiento sostenible en todo el 
ecosistema de ventas automotriz. 

 

Lo que hace verdaderamente revolucionario a este método es su proceso de 
aprendizaje continuo. La generación de leads deja de ser una acción aislada para 
convertirse en un bucle, donde cada interacción retroalimenta los algoritmos de 
Biky.ai. Cuando un nuevo lead entra al sistema, se analizan sus comportamientos, 
preferencias y patrones de conversión. Estos datos se utilizan para perfeccionar y 
mejorar los modelos de audiencias similares, haciendo que la generación futura de 
leads sea cada vez más precisa. Con el tiempo, El Método Biky desarrolla una 
inteligencia evolutiva que mejora la segmentación, reduce los costos de adquisición 
y acelera el ciclo de ventas. Este enfoque iterativo garantiza que las empresas 
automotrices no solo respondan a las tendencias del mercado, sino que también las 
moldeen activamente. 

 

Además, un componente clave de la generación de leads es un proceso de 
calificación mediante formularios breves. Los prospectos que completan 
voluntariamente un formulario corto demuestran un mayor nivel de interés e 
intención, actuando como filtro natural para distinguir prospectos serios de 
visitantes casuales. Aunque este proceso puede reducir el volumen total de leads, 
mejora significativamente la calidad de los mismos. Este mecanismo de filtrado no 
solo eleva las tasas de conversión, sino que también alivia la carga de trabajo del 
equipo de ventas, permitiéndoles enfocarse en prospectos altamente 
comprometidos y reduciendo ineficiencias causadas por leads no calificados. Como 
resultado, el proceso comercial se vuelve más eficiente, incrementando el 
rendimiento general y optimizando la asignación de recursos. 

 

2. Empatía Proactiva 
La empatía es un factor clave en las ventas automotrices, ya que influye 
directamente en la confianza y las decisiones de compra. Sin embargo, esa empatía 
también debe ser inmediata y proactiva, asegurando que el mensaje correcto llegue 
al cliente en el momento justo, sin importar si es sábado a las 11 de la noche. El 
Método Biky permite este tipo de interacción en tiempo real, automatizando 
mensajes personalizados basados en la actividad del lead y en disparadores de 
comportamiento. 
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Más allá de la simple comunicación, El Método Biky facilita conversaciones 
significativas y de valor en cualquier momento, convirtiendo a las marcas 
automotrices en una parte activa del proceso de decisión del cliente. El objetivo no 
es solo enviar mensajes, sino generar interacciones que guíen al prospecto hacia 
una decisión informada, resolviendo dudas, ofreciendo contenido relevante y 
construyendo confianza. 

 

Para maximizar la efectividad, el canal de comunicación debe adaptarse a las 
preferencias regionales. En América Latina, WhatsApp es el medio preferido: directo, 
familiar y altamente efectivo para conectar con los prospectos. Permite el envío de 
contenido multimedia, audios y respuestas rápidas, facilitando una interacción más 
dinámica. En cambio, en el mercado estadounidense, el SMS sigue siendo el canal 
dominante gracias a su alta tasa de apertura [34], tiempos de respuesta más 
rápidos y mayor accesibilidad entre todos los segmentos demográficos. Estudios 
muestran que los mensajes SMS superan el 90% de tasa de apertura, lo que los 
convierte en una herramienta altamente efectiva para conectar de forma inmediata 
con los consumidores en EE. UU. [25] 

 

El Método Biky selecciona de forma dinámica el canal de comunicación más 
adecuado, asegurando que los mensajes lleguen de forma oportuna, natural y 
efectiva según la región del cliente. Esta capacidad de adaptar la estrategia de 
mensajería según las preferencias del usuario mejora las tasas de respuesta, 
fortalece la confianza y reduce la fricción en la atracción de leads. 

 

Además, la mensajería instantánea y proactiva disminuye el riesgo de pérdida de 
interés por parte del prospecto. Muchos clientes potenciales investigan opciones 
fuera del horario comercial, y una respuesta inmediata y bien diseñada—en su canal 
favorito—puede ser el factor decisivo entre una oportunidad perdida y una 
conversión efectiva. Con El Método Biky facilitando estas interacciones valiosas y a 
tiempo, las marcas permanecen al alcance del cliente—literalmente en su bolsillo—ya 
sea a través de WhatsApp o SMS [34], asegurando accesibilidad y respuesta 
constante. 

 

3. Hiper Personalización 
El Método Biky se integra con la Plataforma de Datos de Clientes (CDP) más 
avanzada del mercado, permitiendo una trazabilidad completa de cada cliente 
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desde su primer contacto hasta el final de su ciclo de vida. Pero, a diferencia de los 
CDPs tradicionales que se enfocan principalmente en datos estructurados y 
transaccionales, El Método Biky se especializa en extraer, interpretar y activar datos 
no estructurados—una mina de oro que a menudo es ignorada por los sistemas 
convencionales. 

 

Esto incluye no solo perfiles demográficos e historial de compras, sino también 
capas más profundas y dinámicas como rasgos de personalidad, tono 
conversacional, sentimiento emocional, patrones de comportamiento y señales de 
interacción en tiempo real. Al consolidar e interpretar esta data rica y 
multidimensional, El Método Biky ofrece experiencias hiper personalizadas que se 
adaptan en tiempo real, transformando cada interacción con el cliente en una fuente 
de inteligencia estratégica. 

 

En la industria automotriz, donde el momento, la confianza y la relevancia lo son 
todo, esto otorga a los concesionarios y marcas una ventaja incomparable para 
construir relaciones duraderas y rentables [35]. 

 

Al centralizar todos estos puntos de datos, El Método Biky habilita interacciones 
en tiempo real y altamente personalizadas, adaptadas a las preferencias únicas y 
al recorrido de compra de cada cliente. Este enfoque avanzado permite a 
concesionarios y marcas anticiparse a las necesidades del cliente, enviar 
mensajes ultra específicos y optimizar toda la experiencia del cliente de principio 
a fin. 

 

4. Segmentación y Calificación 
Una vez que el lead está calificado, El Método Biky toma el control total del embudo, 
gestionando cada paso con precisión e inteligencia, y liberando a los equipos 
humanos de tareas operativas repetitivas. Respaldado por los aprendizajes de más 
de 20 millones de leads analizados por Keybe Inc, una verdad destaca: los humanos 
no quieren más software—quieren más tiempo para cerrar ventas con energía y 
actitud. 
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Los vendedores rinden al máximo cuando se enfocan en lo que mejor hacen: 
construir confianza, superar objeciones y cerrar con seguridad, no al navegar 
dashboards ni actualizar CRMs manualmente. 

 

Para hacerlo posible, El Método Biky no solo automatiza—valida. Integra sistemas 
avanzados de reconocimiento biométrico, motores de scoring crediticio y chequeos 
inteligentes de bases de datos para confirmar en tiempo real si un lead es real, 
calificado y con capacidad de compra. Esto asegura que tu equipo invierta su 
energía en las conversaciones correctas—con personas reales, listas y capaces de 
comprar. 

 

Una vez verificado, el algoritmo de AUTOASIGNACIÓN de Biky asigna 
automáticamente cada lead al asesor más adecuado, según la región, el perfil del 
cliente y la disponibilidad del equipo. Sin clasificaciones manuales, sin pérdida de 
tiempo—solo interacciones de alta calidad fluyendo directamente a las manos 
correctas. 

 

¿El resultado? Equipos comerciales más enfocados, con más energía y más 
humanos, mientras Biky se encarga de la complejidad detrás de escena, 
empoderando a cada cerrador para hacer lo que mejor sabe hacer: vender con 
confianza. 
 

5. Agendamiento Proactivo 
En esencia, El Método Biky está diseñado con un objetivo claro: llevar leads 
calificados y con alta intención al concesionario, donde los vendedores puedan 
hacer lo que mejor saben—recibir con una sonrisa, crear una conexión real, y quizás 
hasta poner la playlist perfecta de Spotify para la prueba de manejo. 

 

Pero no se trata de cualquier visita: tiene que ser perfecta. Ese momento en el que el 
prospecto cruza la puerta debe sentirse fluido e intencional. Por eso, El Método Biky 
automatiza cada detalle del proceso de coordinación: desde agendar videollamadas 
o citas para test drives, hasta confirmar la asistencia con anticipación para reducir 
inasistencias y asegurar que todo esté listo. 
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¿El resultado? El cerrador está tranquilo, enfocado y completamente presente, con 
la actitud y mentalidad adecuadas para recibir a un lead valioso—sin 
distracciones, sin sorpresas de último minuto, solo conexión humana en su mejor 
versión. 

 

Y una vez finalizada la prueba de manejo, El Método Biky no se detiene. Inicia un 
seguimiento proactivo, adaptado a la experiencia del cliente—reforzando el vínculo 
emocional, resolviendo dudas, respondiendo inquietudes y dando pequeños 
empujones inteligentes hacia la conversión. Esta persistencia inteligente eleva 
significativamente las tasas de cierre y mantiene viva la relación hasta concretar la 
venta. 

 

Porque en las ventas automotrices, la diferencia entre un lead y un cliente leal suele 
depender de la calidad de ese primer momento humano—y del poder de un 
seguimiento inteligente. 

 

6. Seguimiento y Presión 
En las ventas automotrices, el timing lo es todo—y la consistencia también.   

El Método Biky garantiza atención inmediata desde la primera interacción, porque 
cuando alguien está interesado en comprar un auto—una decisión que refleja 
sueños, esfuerzo e identidad—simplemente no podemos permitirnos hacerlos 
esperar. Ni un minuto. 

 

Esto no es solo una transacción, es un viaje emocional [26], y cada segundo 
cuenta. Hacer esperar a un lead más de 60 segundos puede afectar gravemente 
su nivel de compromiso, mientras que las respuestas rápidas y personalizadas 
pueden aumentar las tasas de conversión hasta en un 35%. Por el contrario, los 
seguimientos tardíos o ausentes pueden reducir la conversión en más del 80% [33]. 

 

Los motivadores emocionales impulsan la compra. Investigaciones del sector revelan 
que los consumidores compran autos tanto por razones emocionales como 
prácticas. Un estudio global de Nielsen mostró que el detonante número uno de la 
intención de compra de vehículos es emocional: el amor por conducir. El 84% de los 
futuros compradores dijeron que “aman conducir” (una emoción basada en la 
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alegría), mucho más que aquellos que compran por necesidad (630%) o estatus 
(620%) [27]. 

 

En América Latina este efecto es aún más fuerte: el 83% de los compradores 
potenciales cita el amor por conducir como motivo principal, muy por encima de las 
razones utilitarias [27]. Culturalmente, en muchas comunidades latinoamericanas, el 
auto es símbolo de orgullo y logro personal. En resumen, comprar un auto es más 
que un hito emocional: es una expresión de estilo de vida e identidad [28]. 

 

Al comprender esto, los concesionarios que hacen seguimiento con empatía genuina 
e interés por los sueños y temores del cliente—y no solo con intención de 
vender—tienen muchas más probabilidades de ganarse su confianza… y el cierre. 

 

Pero la diferencia real está en estar en el bolsillo del cliente—literalmente. El Método 
Biky garantiza mensajes oportunos, humanos, cálidos y relevantes. Ya sea por 
WhatsApp, SMS o email, el método adapta cada mensaje para que sea cercano, 
personal y atractivo—haciendo que el lead se sienta escuchado y valorado en cada 
paso del camino [34]. 

 

Si bien cerrar la venta es crucial, la verdadera oportunidad está en la postventa. Los 
datos de la industria muestran que el 80% de las ganancias en automoción 
provienen de servicios posteriores, como mantenimiento, reparaciones y upgrades, 
más que de la venta inicial. Además, los clientes leales tienen mayor valor a largo 
plazo. Retener a un cliente existente puede ser de 5 a 10 veces más rentable que 
adquirir uno nuevo, y los clientes actuales gastan en promedio 67% más que los 
nuevos [29]. 

 

El Método Biky asegura que la relación no termina cuando el cliente se lleva el auto, 
sino que continúa fortaleciéndose con cada recordatorio personalizado, oferta de 
servicio y seguimiento proactivo [33]. 

 

De hecho, los clientes postventa son un 60% más propensos a comprar de nuevo y a 
referir nuevos leads cuando se sienten bien atendidos [29]. El Método Biky mantiene 
el contacto constante durante todo el ciclo de propiedad: recordatorios de 
mantenimiento, ofertas de upgrades, oportunidades de recompra y promociones de 
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nuevos modelos. Al guiar al cliente en cada paso, Biky se asegura de que, cuando 
llegue el momento de cambiar de auto, no sea solo una segunda compra—sea la 
continuación de una relación a largo plazo, valiosa y mutua. 

 

Para cuando un cliente está listo para cambiar de vehículo, El Método Biky ya lo ha 
convertido en un cliente leal y de alto valor, manteniéndolo conectado con la marca 
y entregando valor en cada punto del recorrido. Así, transforma compradores 
puntuales en defensores de por vida de la marca. 
 

“El Método Biky no solo vende un auto, construye una relación para toda la 
vida. Desde la primera consulta hasta la prueba de manejo, desde la venta 
hasta la experiencia postventa, y eventualmente hasta la próxima compra, 
estamos con el cliente en cada paso del camino.” 
 
— El Equipo Keybe 
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5. Módulos 
Una suite inteligente de módulos 
para aumentar el potencial de 
ventas, la eficiencia operativa y 
el poder de conexión con el 
cliente, mediante automatización 
impulsada por IA, comunicación 
omnicanal e insights basados en 
datos. 

 

1. SmartChat 
○ Qué hace: Centraliza todas las conversaciones entrantes de 

múltiples canales (WhatsApp, SMS, Webchat) en una única bandeja 
de entrada omnicanal. 

○ Para qué sirve: Garantiza respuestas instantáneas y consistentes 
mediante un asistente virtual con IA y soporte multiagente. 

○ Cómo ayuda al equipo: 
■ Reduce los tiempos de respuesta a menos de 60 segundos. 
■ Libera a los asesores de tareas repetitivas. 
■ Mejora la experiencia del cliente desde el primer contacto. 

○ Por qué importa: La velocidad de respuesta es uno de los 
principales factores que impulsan la conversión en B2C. [22] 

○ Artículos: 
■ ¿Qué buscan las personas al comprar por chat? [5] 
■ La velocidad de respuesta es uno de los principales factores 

que impulsan la conversión en B2C. [6] 
 

2. CDP (Plataforma de Datos del Cliente) 
○ Qué hace: Unifica y analiza todos los datos del cliente, tanto 

estructurados como no estructurados. 
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○ Para qué sirve: Brinda visibilidad completa de cada cliente, desde su 
historial de compras hasta su tono emocional. 

○ Cómo ayuda al equipo: 
■ Proporciona contexto valioso para cada interacción. 
■ Permite la personalización de mensajes y ofertas. 
■ Mejora las decisiones comerciales basadas en información en 

tiempo real. 
○ Por qué importa: Los CDP potencian el marketing centrado en el cliente 

al activar datos en tiempo real y entre canales. 
○ Artículos: 

■ 4 razones por las que las Plataformas de Datos del Cliente se 
están convirtiendo en una herramienta esencial [7] 

■ CDP: La herramienta para conocer realmente a tus clientes y 
vender mejor [8] 
 

3. Funnels 
○ Qué hace: Automatiza la captura de leads, su calificación y el avance 

guiado a lo largo del proceso de ventas. 
○ Para qué sirve: Convierte prospectos en clientes mediante recorridos 

personalizados. 
○ Cómo ayuda al equipo: 

■ Ayuda a reducir la fricción en el proceso de ventas. 
■ Contribuye a aumentar la tasa de conversión sin saturar al 

equipo. 
■ Ahorra tiempo al guiar automáticamente a los leads por el 

camino ideal. 
■ Por qué importa: Los funnels automatizados reducen la tasa de 

abandono y mejoran la eficiencia en la conversión. 
○ Artículos: 

■ ¿Qué es un funnel de ventas? (Y qué deberías hacer en su lugar) 
[9] 

■ Las 5 herramientas que tu negocio necesita para vender más y 
mejor [10] 
 

4. Flows 
○ Qué hace: Automatiza flujos de trabajo conectando más de 1,000 

sistemas con integraciones sin código. 
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○ Para qué sirve: Sincroniza tareas, mensajes y sistemas para 
operaciones sin fricciones. 

○ Cómo ayuda al equipo: 
■ Elimina tareas manuales y repetitivas. 
■ Acelera los tiempos operativos. 
■ Crea una experiencia fluida entre plataformas. 

○ Por qué importa: Las herramientas sin código permiten que los 
negocios escalen más rápido sin depender de la capacidad del equipo 
de desarrollo. 

○ Artículos: 
■ Despídete de las tareas manuales y potencia tus ventas con KB: 

Flows [11] 
■ Cuándo funciona el desarrollo low-code/no-code y cuándo no 

[12] 
 

5. Outbound 
○ Qué hace: Envía campañas personalizadas de WhatsApp, Email y SMS 

a gran escala utilizando IA [34]. 
○ Para qué sirve: Amplía el alcance y aumenta el engagement con 

mensajes relevantes y oportunos. 
○ Cómo ayuda al equipo: 

■ Ayuda a mantener una conexión constante con leads y clientes. 
■ Aumenta las oportunidades de interacción con un esfuerzo 

mínimo. 
■ Genera más cierres con menor carga operativa. 

○ Por qué importa: Los mensajes outbound personalizados obtienen un 
+20% más de tasa de respuesta que los genéricos y el promedio de 
WhatsApp. Aunque muchas personas posponen la lectura de correos, el 
80% de los mensajes de WhatsApp se leen en los primeros cinco 
minutos tras su recepción, y tienen una tasa de apertura promedio del 
98%. Claramente, conectar con los clientes por WhatsApp es una jugada 
inteligente para cualquier negocio [19]. 

○ Artículos: 
■ ¡No más spam! Descubre el poder de la hipersegmentación para 

tu estrategia outbound [13] 
■ Inbound vs Outbound Marketing: ¿En qué se diferencian? [14] 
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6. Catalog 
○ Qué hace: Crea catálogos digitales y dinámicos de productos con 

recomendaciones inteligentes. 
○ Para qué sirve: Mejora la experiencia de compra y acelera las 

decisiones de adquisición. 
○ Cómo ayuda al equipo: 

■ Ofrece a cada cliente exactamente lo que necesita de forma 
automática. 

■ Ayuda a acortar el ciclo de ventas y mejorar la tasa de cierres. 
■ Proporciona una arquitectura de datos limpia y estandarizada, 

asegurando que Biky y otros sistemas puedan integrarse, 
sincronizarse y operar bajo estructuras de datos óptimas. 

○ Por qué importa: Los catálogos digitales reducen fricciones y permiten 
una gestión de productos más precisa y escalable. 

○ Artículos: 
■ Del E-Commerce al C-Commerce: La arquitectura de datos que 

impulsa a nuestros vendedores con IA [15] 
■ ¿Qué es el comercio conversacional? [16] 

 
7. Analytics 

○ Qué hace: Monitorea el rendimiento en tiempo real y destaca 
oportunidades de crecimiento. 

○ Para qué sirve: Permite tomar decisiones basadas en datos en lugar de 
suposiciones. 

○ Cómo ayuda al equipo: 
■ Ayuda a identificar cuellos de botella y áreas de mejora. 
■ Optimiza la estrategia de forma rápida y efectiva. 
■ Apoya un liderazgo más inteligente y una mejor asignación de 

recursos. 
○ Por qué importa: Las organizaciones guiadas por datos tienen 23 veces 

más probabilidades de adquirir clientes y 19 veces más probabilidades 
de ser rentables. 

○ Artículos: 
■ ¡Convierte datos en ventas! La guía definitiva de analytics para 

vender autos como un profesional [17] 
■ Ser data-driven probablemente sea tu mejor apuesta [18] 
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6. Análisis 
 
Métodos de 
Investigación 
El desarrollo de El Método Biky es el 
resultado de un riguroso enfoque de 
investigación de métodos mixtos, que 
combina análisis de datos cuantitativos, 
trabajo de campo cualitativo y análisis 
avanzados impulsados por inteligencia 
artificial. 

 

En lugar de depender únicamente de datos de terceros o proyecciones 
teóricas, Keybe llevó a cabo su investigación de forma interna, 
utilizando herramientas propietarias y equipos propios para generar 
insights de alta calidad a partir de ecosistemas comerciales del mundo 
real. 

Metodologías Usadas 

● Análisis Cuantitativo a Gran Escala   
Se analizaron más de 20 millones de interacciones de 
ventas utilizando la infraestructura de datos propietaria 
de Keybe. Esto incluyó métricas como tiempos de 
respuesta a leads, patrones de interacción, frecuencia 
de seguimiento, etapas de abandono y tasas de 
conversión en distintas geografías e industrias. [33] [0]   
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● Inmersión Cualitativa con Equipos de Ventas   
En colaboración con más de 3,000 equipos comerciales, 
los investigadores de Keybe realizaron entrevistas 
estructuradas, observación de comportamiento y 
validación en campo dentro de entornos de 
concesionarios, capturando las fricciones cotidianas, 
motivaciones y patrones de vendedores y gerentes. 
 

● Modelos de Deep Learning 
El equipo de Ciencia de Datos de Keybe.ai aplicó 
técnicas de deep learning para identificar patrones no 
evidentes en el comportamiento del cliente, dinámicas 
de respuesta a mensajes y el momento óptimo para el 
contacto. Estos modelos de redes neuronales fueron 
entrenados con conjuntos de datos diversos en distintos 
idiomas, regiones e industrias, con el fin de impulsar la 
personalización en tiempo real y la interacción 
predictiva.   
 

● Laboratorios Internos de Diseño Centrado en el 
Humano 
Los equipos internos de diseño e investigación de 
producto de Keybe realizaron simulaciones iterativas y 
ciclos de pruebas A/B, validando hipótesis en entornos 
reales. Cada módulo de El Método Biky fue puesto a 
prueba en producción antes de ser codificado dentro de 
un marco que garantiza tanto la viabilidad operativa 
como la alineación con las personas. 
 

● Hallazgos Impulsados por Tecnología con Empatía 
Humana   
Al combinar análisis avanzados con empatía en campo, 
Keybe se aseguró de que El Método Biky no solo fuera 
teóricamente sólido, sino también emocionalmente 
relevante y ejecutable en condiciones del mundo real. 
Este enfoque dual—la lógica de la IA y la intuición 
humana—forma la base del diseño de Biky. 
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Enfoques Utilizados 
El Método Biky se construyó sobre una sólida fusión 
de mejores prácticas de la industria, ciencia del 
comportamiento y marcos potenciados por 
inteligencia artificial. En lugar de aplicar modelos 
aislados, Keybe desarrolló un sistema integrado 
donde la inteligencia, la automatización y la 
empatía trabajan en conjunto para transformar el 
rendimiento comercial. 

1. Diseño de Funnel Basado en Bucles 
Reemplaza los funnels de ventas tradicionales y lineales con bucles de 
valor adaptativos que aprenden y se retroalimentan de forma continua. 
Cada interacción con el cliente alimenta insights en tiempo real al 
sistema, haciendo que cada acción futura sea más inteligente y 
personalizada. 
 
Este enfoque cambia la mentalidad de “cerrar ventas” a cultivar 
relaciones de por vida, desbloqueando valor a largo plazo y 
aumentando la retención de clientes. 
 

2. Marco de Inteligencia Conductual 
El método aplica modelado de datos conductuales para descifrar 
intención, sentimiento, personalidad y contexto conversacional a partir 
de entradas no estructuradas (como mensajes de WhatsApp). 
 
Al leer entre líneas, Biky no solo reacciona, sino que anticipa, alineando 
cada respuesta con el recorrido emocional y racional del cliente. 
 

3. Empatía 
Una filosofía propietaria desarrollada por El Método Biky, garantiza que 
cada interacción con IA promueva inteligencia emocional y calidez 
humana. 

 
28 

 



 

 
Los mensajes no solo están diseñados para informar, sino para conectar 
e inspirar confianza, combinando automatización en tiempo real con un 
tono y timing profundamente humanos. 
 

4. Modelo de Crecimiento Centrado en el CLTV 
Las estrategias comerciales se optimizan en torno al Customer Lifetime 
Value (CLTV) y la relación con el Costo de Adquisición de Clientes 
(CAC), asegurando que cada lead y cada venta contribuya al valor de 
marca a largo plazo. 
 
El engagement postventa es central, no un añadido, desbloqueando 
hasta un 80% del potencial de ingresos mediante upsells, servicios y 
retomas [29]. 
 

5. Arquitectura de Automatización Inteligente 
Desde la calificación y verificación de leads hasta la asignación 
automática y la programación, la automatización se implementa de 
forma estratégica, reduciendo la carga operativa y potenciando la 
energía humana. 
 
El sistema direcciona las tareas en las que las máquinas destacan 
(velocidad, escala, consistencia) y libera a las personas para que se 
enfoquen en lo que mejor hacen: generar confianza y cerrar negocios. 
 

6. Diseño Modular de IA 
Biky fue diseñado como un ecosistema de IA modular, con 
componentes como SmartChat, Funnels, Analytics y CDP, todos 
interconectados pero escalables de forma independiente. 
 
Esto permite a las empresas adoptar el método de manera progresiva, 
sin interrupciones, y adaptar el sistema a sus flujos de trabajo y 
necesidades regionales. 
 

7. Estrategia de Canal-Persona Adecuado 
Las estrategias de comunicación se adaptan por región: WhatsApp 
para Latinoamérica, SMS para Estados Unidos, asegurando que la 
experiencia del cliente se sienta natural, inmediata y culturalmente 
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relevante [34]. 
 
Esta estrategia de “canal-persona adecuado” maximiza el engagement 
al encontrarse con los usuarios donde ya están, con la menor fricción 
posible. 

Hechos e Información Relevante 
A lo largo del desarrollo de El Método Biky, un análisis y 
una fase de pruebas exhaustivas revelaron hechos clave 
sobre el panorama comercial en el sector automotriz y en 
el ámbito B2C en general.  Estos hallazgos ayudan a 
contextualizar los principales puntos de dolor que 
enfrentan los equipos de ventas y el impacto que Biky 
puede generar. 

a. Dolores Operativos y Oportunidades de Ingreso 
Perdidas 

■ El 72% de las personas que interactúan con Biky no 
se dan cuenta de que están hablando con una IA. 
Quienes sí lo notan, valoran sus respuestas 
inmediatas, consultivas y 
empáticas—frecuentemente mejores que las de un 
humano en un call center, que cada vez se percibe 
más robótico y desconectado de la verdadera 
empatía. [0] 

■ El 60% de los concesionarios no responde a los 
leads digitales dentro de la primera hora, aunque un 
retraso de más de 5 minutos puede reducir la 
probabilidad de conversión hasta en un 80%. [3] 

■ La mayoría de los equipos de ventas están activos 
sólo entre 5 y 6 horas al día [30] [36], mientras que 
los clientes esperan interacción 24/7 a través de 
canales como WhatsApp, SMS y chat web. 
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■ La alta rotación y la constante incorporación de 
nuevos miembros provocan que los equipos 
carezcan de consistencia, capacitación o 
motivación para mantener un rendimiento 
sostenido, lo que genera flujos de trabajo 
fragmentados y leads desenganchados. 

■ Las empresas invierten fuertemente en generación 
de leads, pero pierden hasta un 50% de las 
oportunidades por un seguimiento deficiente, falta 
de calificación o ausencia de interacción 
humanizada [31] [33]. 
 

b. Impulso en el Rendimiento con El Método Biky 

■ Las empresas que utilizan Biky.ai lograron tiempos 
de respuesta promedio menores a 60 segundos, con 
conversaciones automatizadas de primer contacto 
disponibles 24/7 en múltiples plataformas. 

■ El algoritmo de AutoAsignación mejoró la eficiencia 
de respuesta de los asesores hasta en un 60%, 
asignando leads al vendedor adecuado de forma 
instantánea según geografía, disponibilidad y perfil 
[30]. 

■ La implementación del proceso de calificación y 
puntuación de Biky redujo en más de un 40% el 
tráfico de leads no calificados, permitiendo que los 
equipos humanos se enfoquen en prospectos con 
alta intención de compra [32]. 

■ La precisión en la programación de test drives 
mejoró en un 35%, y la tasa de asistencia a citas 
aumentó en más del 20% gracias a confirmaciones 
proactivas y flujos de seguimiento automatizados 
[0] [33]. 
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c. Cambios del Mercado y Tendencias de Comportamiento 

■ Más del 70% de los compradores de autos comienzan su recorrido 
en línea y ahora esperan interacción personalizada y en tiempo 
real desde el primer día [0]. 

■ En Latinoamérica, las tasas de apertura en WhatsApp superan el 
98%, convirtiéndolo en el canal de ventas más efectivo y 
confiable. En Estados Unidos, el SMS sigue siendo dominante, con 
tiempos de respuesta promedio inferiores a 3 minutos [0] [34]. 

■ Los consumidores están cada vez más abiertos a interactuar con 
soluciones impulsadas por IA, siempre que se sientan humanas, 
útiles y empáticas—un principio central de El Método Biky [0]. 

■ En promedio, los concesionarios y equipos comerciales que 
utilizan El Método Biky reportaron un aumento del 15% al 25% en 
cierres mensuales y una mejora notable en el enfoque y la moral 
del equipo, al delegar tareas repetitivas a la IA [0]. 
 

Comportamiento de los usuarios 
de WhatsApp en América Latina 

El uso de WhatsApp es extraordinariamente alto en 
toda América Latina. Por ejemplo, el 90% de los 
adultos en Brasil, el 88% en Argentina y el 83% en 
México utilizan WhatsApp, cifras muy por encima 
de las de Estados Unidos (29%)  [20]. 

La aplicación se ha convertido en un canal de comunicación principal en la 
región, con cientos de millones de usuarios (solo en Brasil hay aproximadamente 
165 millones de usuarios habituales de WhatsApp, lo que representa cerca del 
93% de su población con acceso a internet [21]). En muchos países de América 
Latina, WhatsApp ha reemplazado efectivamente los mensajes SMS para la 
comunicación diaria  [22]. 
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a. Uso diario intensivo y alto nivel de interacción 
 

○ Actividad casi diaria: Los usuarios en América Latina 
revisan WhatsApp con frecuencia a lo largo del día. En 
promedio, a nivel mundial, un usuario de WhatsApp 
abre la aplicación el 83.2% de los días del año (la tasa 
de uso diario más alta entre todas las plataformas 
sociales)  [23]. Incluso cuando las notificaciones push 
están desactivadas –algo común en algunos usuarios 
en Brasil– las personas igual revisan WhatsApp 
manualmente varias veces al día, ya que es su principal 
medio de comunicación con amigos y familiares  [21]. 
 

○ Frecuencia de apertura de la app: WhatsApp es, por 
mucho, la aplicación que más se abre. A nivel global, el 
usuario promedio abre WhatsApp unas 930 veces al 
mes (aproximadamente 30 veces al día)  [23], casi 3 
veces más que la siguiente aplicación más abierta 
(Line, ~366 veces/mes) y muy por encima de 
Instagram, TikTok o Facebook  [23]. Esto resalta qué tan 
arraigado está el uso de WhatsApp en la rutina diaria 
de los usuarios. 
 

○ Tiempo en la app: Las personas también pasan una 
cantidad significativa de tiempo en WhatsApp. El 
promedio global es de aproximadamente 17 a 19 horas 
al mes en la aplicación (alrededor de 30 a 40 minutos al 
día)  [23] [24]. Muchos usuarios latinoamericanos 
superan ampliamente esa cifra: los argentinos 
promedian casi 29 horas/mes en WhatsApp (más de 11 
horas por encima del promedio global), y los usuarios 
en Colombia y Brasil registran alrededor de 24 
horas/mes cada uno  [23]. Estos son algunos de los 
niveles de interacción más altos del mundo. Además, 
WhatsApp no se usa solo para mensajes de texto: es 
común que los usuarios realicen llamadas de voz y 
video. A nivel mundial, las personas pasan casi 2 mil 
millones de minutos al día en llamadas de WhatsApp  
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[24], lo que demuestra que los usuarios en América 
Latina y en otras regiones dependen de WhatsApp para 
una amplia gama de necesidades de comunicación. 
 

b. Altas tasas de apertura de mensajes y lecturas 
rápidas 
 

○ Casi todos los mensajes se leen: Los mensajes de 
WhatsApp tienen una tasa de apertura 
excepcionalmente alta. Se estima que el 98% de los 
mensajes enviados por WhatsApp son abiertos por el 
destinatario  [19], lo que significa que casi todos los 
mensajes enviados terminan siendo vistos. Esta tasa de 
apertura es dramáticamente superior a la del correo 
electrónico o los SMS (las tasas de apertura de correos 
suelen rondar solo el 20% en promedio) [19], lo que 
subraya la eficacia de WhatsApp para captar la 
atención del usuario. 

○ Interacción inmediata: No solo se abren los mensajes 
de WhatsApp, sino que generalmente se leen muy 
rápido. Aproximadamente el 80% de los mensajes se 
abren en los primeros 5 minutos tras ser recibidos  [19]. 
Gracias a las notificaciones push (y al hábito de revisar 
la app con frecuencia), los usuarios de WhatsApp 
tienden a ver y leer los mensajes entrantes casi en 
tiempo real. Incluso si las notificaciones están 
silenciadas, el papel de WhatsApp como herramienta 
principal de comunicación hace que las personas igual 
revisen la app con frecuencia, asegurando que los 
mensajes nuevos sean notados rápidamente  [19]. 

 

IMPORTANTE: Estos hechos respaldan claramente la premisa de que el problema 
no es el volumen de leads, sino la ejecución, el seguimiento y la inteligencia 
emocional a escala. Ahí es donde entra en juego El Método Biky: un sistema 
diseñado no solo para automatizar, sino para orquestar un comercio inteligente y 
humano, con precisión y propósito. 
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Sin embargo, incluso el sistema de IA más avanzado será tan efectivo como las 
personas que lo respalden. Biky no es un reemplazo de los equipos humanos, sino un 
amplificador de su verdadero potencial. Los resultados reales dependen de cómo las 
organizaciones adopten este método, de cómo los líderes empoderen a sus equipos 
para colaborar con la IA y de cuán consistentemente se integre la empatía en cada 
interacción. 

Al final, no se trata solo de tener herramientas más inteligentes, sino de 
liberar el verdadero potencial de humanos más inteligentes. 
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7. Conclusión 
Resumen de Hallazgos 

El Método Biky representa un cambio de 
paradigma en la forma en que se ejecutan las 
ventas y las operaciones comerciales, 
especialmente en industrias complejas como 
la automotriz. A través de la combinación de 
profundos conocimientos sobre el 
comportamiento humano, automatización 
impulsada por inteligencia artificial y 
comunicación empática, el método aborda 
con éxito los verdaderos desafíos que 
enfrentan hoy los equipos de ventas—no la 
falta de prospectos, sino la falta de tiempo, 
sistemas de seguimiento y procesos con 
inteligencia emocional para gestionarlos de 
manera efectiva. 

Nuestra investigación reveló una brecha crítica entre las 
expectativas de los clientes y la realidad operativa de la 
mayoría de los equipos comerciales. Mientras los 
consumidores esperan interacciones instantáneas, 
personalizadas y con un tono humano las 24 horas del día, la 
mayoría de los equipos aún lucha con respuestas lentas, 
CRMs ineficientes y flujos de trabajo fragmentados. 

Entre los hallazgos clave se incluyen: 

● La velocidad de respuesta está directamente ligada al 
éxito en la conversión: retrasos de incluso unos pocos 
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minutos pueden causar una caída del 80% en el 
rendimiento [0].   
 

● Hasta el 80% del valor del cliente a lo largo de su vida 
se genera después de la venta, pero la mayoría de las 
empresas no logra construir bucles estructurados de 
seguimiento postventa [0]. 
   

● Con el Método Biky, los equipos vieron aumentos del 15 
al 25% en ventas mensuales, una reducción en la fatiga 
de leads y una mejora en la moral al eliminar el 
desorden operativo [0]. 
 

● Y lo más importante: validamos que la tecnología, por 
sí sola, no es suficiente. Debe ser inteligente, empática 
y estar integrada de forma fluida en el ritmo humano 
de la experiencia de ventas. 

 

Implicaciones del estudio 
El impacto real del Método Biky es tanto 
medible como transformador. 

Las empresas que implementaron el sistema reportaron:  

● Mayores tasas de conversión gracias a interacciones 
inmediatas y personalizadas.   

● Menor CAC y mayor ROI mediante una calificación y 
segmentación de leads más inteligente.   

● Mayor retención de clientes y tasas de referidos, 
impulsadas por la continuidad postventa y la relevancia 
emocional.   

● Menor desgaste y rotación en los equipos de ventas, 
gracias a un cambio claro de tareas repetitivas a una 
venta centrada en lo humano.  
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Más allá de los números, hay una transformación más 
profunda: el Método Biky redefine la IA no como un sistema 
frío de automatización, sino como un aliado del potencial 
humano. Ayuda a las organizaciones a evolucionar hacia 
ecosistemas empáticos y de alto rendimiento, donde las 
personas, los datos y la tecnología operan en armonía. 

 

"El futuro de las ventas no se trata de reemplazar a 
las personas, sino de liberar su verdadero potencial. 
Con las herramientas adecuadas, la gente deja de 
sobrevivir el proceso y empieza a elevarlo." 
 

— El equipo de Keybe 

 
Este caso de estudio demuestra que, con la combinación adecuada 
de estrategia, empatía y sistemas inteligentes, las organizaciones 
pueden prosperar en un mundo donde la tecnología potencia—y no 
eclipsa—nuestra humanidad. 
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○ https://www.insidesales.com/time-management-for-sales-reps/#:~:text=There%20are
%20twelve%20main%20tasks,revenue%20generating%20activities 
 

31. Salespeople Spend on Average 5.9 Hours Per Week Manually Logging Data into CRM – 
NEW REPORT 

○ https://www.autopylot.com/salespeople-spend-on-average-5-9-hour-per-week-manua
lly-logging-data-into-crm-new-report/#:~:text=,spend%208%20hours%20or%20more  
 

32. The Cost of Inefficiency on Sales and Service 
○ https://www.lightico.com/blog/cost-of-inefficiency-on-sales-and-service/#:~:text=ave

rage%2C%20your%20sales%20team%20is,and%20unwanted%20sales%20team%20tur
nover  
 

33. Timely and Consistent Follow-Up: The Key to Automotive Sales 
○ https://keybe.us/blog/timely-and-consistent-follow-up-the-key-to-automotive-sales/  

 
34. SMS vs. Other Channels: Recent Engagement Statistics 

○ https://keybe.us/blog/sms-vs-other-channels-recent-engagement-statistics/  
 

35. After-Sales: A Major Opportunity in the Automotive Industry (and How the Biky Method 
Strengthens Customer Relationships) 

○ https://keybe.us/blog/after-sales-a-major-opportunity-in-the-automotive-industry-an
d-how-the-biky-method-strengthens-customer-relationships/  
 

36. Why Most Car Sales Teams Only Actively Sell for 5-6 Hours a Day (and How to Fix It) 
○ https://keybe.us/blog/why-most-car-sales-teams-only-actively-sell-for-5-6-hours-a-d

ay-and-how-to-fix-it/  
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¡Espero con entusiasmo tus comentarios! 
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	1.Resumen 
	Un nuevo paradigma de inteligencia artificial fusiona la tecnología y la humanidad para impulsar las ventas, optimizar las operaciones y fomentar un crecimiento colaborativo. 
	Cultivar relaciones sólidas con los clientes eleva significativamente las tasas de conversión en ventas y fomenta la lealtad a largo plazo. Esta estrategia no solo genera beneficios comerciales inmediatos, sino que también establece las bases para un crecimiento sostenible en organizaciones y mercados. 
	¿Por qué Keybe.ai? 
	Keybe.ai fue fundada con una misión audaz: liberar el verdadero potencial de las personas integrando la inteligencia humana con la inteligencia artificial. 

	Manifiesto: 

	2. Objetivos 
	Objetivos estratégicos para implementar El Método Biky en una organización comercial del sector automotriz 

	3. El Dolor 
	En lugar de adoptar más software, los equipos comerciales buscan liberar su verdadero potencial enfocándose en actividades de alto valor y conexiones humanas significativas. 

	4. Los Nuevos Embudos Son Bucles 
	“En Keybe siempre hemos creído que la tecnología debe servir a las personas, no reemplazarlas. Biky.ai no es solo otro bot, sino el resultado de un equipo conectado con el mundo de las ventas. Descubrimos que el verdadero avance está en potenciar a los humanos, no en automatizarlo todo. Por eso creamos un vendedor de IA: un compañero diseñado para apoyar a los equipos de ventas. El Método Biky orquesta una suite inteligente para optimizar la operación y liberar el potencial comercial.” 
	 
	— El equipo de Keybe 
	Introducción 
	1.Generación De Leads y Públicos Similares 
	2.Empatía Proactiva 
	3.Hiper Personalización 
	4.Segmentación y Calificación 
	5.Agendamiento Proactivo 
	6.Seguimiento y Presión 
	“El Método Biky no solo vende un auto, construye una relación para toda la vida. Desde la primera consulta hasta la prueba de manejo, desde la venta hasta la experiencia postventa, y eventualmente hasta la próxima compra, estamos con el cliente en cada paso del camino.” 
	— El Equipo Keybe 



	5. Módulos 
	Una suite inteligente de módulos para aumentar el potencial de ventas, la eficiencia operativa y el poder de conexión con el cliente, mediante automatización impulsada por IA, comunicación omnicanal e insights basados en datos. 
	1.SmartChat 
	2.CDP (Plataforma de Datos del Cliente) 
	3.Funnels 
	4.Flows 
	5.Outbound 
	6.Catalog 
	7.Analytics 
	6. AnálisisMétodos de Investigación 
	El desarrollo de El Método Biky es el resultado de un riguroso enfoque de investigación de métodos mixtos, que combina análisis de datos cuantitativos, trabajo de campo cualitativo y análisis avanzados impulsados por inteligencia artificial. 
	En lugar de depender únicamente de datos de terceros o proyecciones teóricas, Keybe llevó a cabo su investigación de forma interna, utilizando herramientas propietarias y equipos propios para generar insights de alta calidad a partir de ecosistemas comerciales del mundo real. 
	Metodologías Usadas 

	Enfoques Utilizados 
	El Método Biky se construyó sobre una sólida fusión de mejores prácticas de la industria, ciencia del comportamiento y marcos potenciados por inteligencia artificial. En lugar de aplicar modelos aislados, Keybe desarrolló un sistema integrado donde la inteligencia, la automatización y la empatía trabajan en conjunto para transformar el rendimiento comercial. 

	Hechos e Información Relevante 
	A lo largo del desarrollo de El Método Biky, un análisis y una fase de pruebas exhaustivas revelaron hechos clave sobre el panorama comercial en el sector automotriz y en el ámbito B2C en general.  Estos hallazgos ayudan a contextualizar los principales puntos de dolor que enfrentan los equipos de ventas y el impacto que Biky puede generar. 

	Comportamiento de los usuarios de WhatsApp en América Latina 
	El uso de WhatsApp es extraordinariamente alto en toda América Latina. Por ejemplo, el 90% de los adultos en Brasil, el 88% en Argentina y el 83% en México utilizan WhatsApp, cifras muy por encima de las de Estados Unidos (29%) [20]. 
	a.Uso diario intensivo y alto nivel de interacción 
	b.Altas tasas de apertura de mensajes y lecturas rápidas 
	Al final, no se trata solo de tener herramientas más inteligentes, sino de liberar el verdadero potencial de humanos más inteligentes. 



	7. Conclusión 
	Resumen de Hallazgos 
	El Método Biky representa un cambio de paradigma en la forma en que se ejecutan las ventas y las operaciones comerciales, especialmente en industrias complejas como la automotriz. A través de la combinación de profundos conocimientos sobre el comportamiento humano, automatización impulsada por inteligencia artificial y comunicación empática, el método aborda con éxito los verdaderos desafíos que enfrentan hoy los equipos de ventas—no la falta de prospectos, sino la falta de tiempo, sistemas de seguimiento y procesos con inteligencia emocional para gestionarlos de manera efectiva. 

	Implicaciones del estudio 
	El impacto real del Método Biky es tanto medible como transformador. 
	"El futuro de las ventas no se trata de reemplazar a las personas, sino de liberar su verdadero potencial. Con las herramientas adecuadas, la gente deja de sobrevivir el proceso y empieza a elevarlo." 
	— El equipo de Keybe 



	8. Referencias 
	Sumergirse en el mundo de la inteligencia artificial y aprender de forma continua cada día es esencial para prosperar en la nueva era de transformación digital e innovación. 
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