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Las áreas de ventas de las empresas líderes en todo el mundo están comprometidas 
con alcanzar un mejor crecimiento y, hoy en día, eso significa priorizar cómo se 
vende en lugar de lo que se vende. Los equipos de ventas de mayor rendimiento 
prefieren establecer una buena afinidad con los clientes potenciales, teniendo en 
cuenta sus desafíos y desarrollando relaciones significativas. Los fundamentos 
siguen siendo los mismos: "Deja de vender. Empieza a ayudar", según palabras de 
Zig Ziglar; sin embargo, la forma de hacerlo ha cambiado sustancialmente.

En un entorno competitivo y vertiginoso, el modo de vincularse con los clientes 
actuales y potenciales es la razón por la que se gana o se pierde un negocio. Las 
empresas con plataformas tecnológicas improvisadas están experimentando una 
"crisis de desconexión" y buscan nuevos métodos de coordinar los equipos, reunir 
datos y brindar una experiencia gratificante al cliente. 

Los compradores se dedican a compartir sus experiencias y a aprender de las de 
sus pares. Los análisis de empresas externas, como los de G2 y Gartner, se han 
convertido cada vez más en parte integral del viaje del comprador. 

Christian Kinnear, 
Director de Ventas, HubSpot

Prólogo

Informe sobre las tendencias en ventas para 2023 2

https://www.hubspot.com/company-news/hubspot-addresses-the-crisis-of-disconnection-at-inbound-2022
https://www.linkedin.com/in/christiankinnear/
https://www.linkedin.com/in/christiankinnear/


En HubSpot nos sentimos honrados de haber recibido la calificación de Líder en el 2022 
Gartner Magic Quadrant for Marketing Automation Platforms y en el G2 Grid for the 
Best CRM Software en 2022. Este reconocimiento es muy importante para nuestro público 
porque está basado en sus experiencias y opiniones sobre el uso de nuestras herramientas. 
Durante los últimos 10 años hemos estado atentos a la escucha de nuestros clientes y 
hemos construido nuestra plataforma con el propósito de ayudarles a crecer mejor; sus 
éxitos, a su vez, nos han ayudado a progresar y escalar. 

Las relaciones más profundas y duraderas requieren tiempo y compromiso; por eso deleitar 
a los clientes es más importante para nosotros que cerrar un trato inicial y pasar a otra 
cosa. Hemos aprendido que el viaje del cliente comienza con la venta y aquellas empresas 
que ofrecen las mejores experiencias en cada etapa crean promotores de la marca, que a su 
vez alimentan el "flywheel" o ciclo basado en el cliente. 

Es indispensable encontrar formas de integrar la tecnología en los procesos de marketing y 
ventas, a fin de resolver las preguntas del usuario, guiarlo y proporcionarle recursos. Y, sobre 
todo, es imprescindible hacer que sea extremadamente fácil para él ponerse en contacto 
con un ser humano, e idealmente con la persona adecuada. Si no, se corre un gran riesgo de 
perder un potencial cliente o un cliente ya existente. La tecnología digital es esencial para 
brindar una experiencia de excelencia, ya que las expectativas de los clientes, en cuanto a 
personalización y experiencia intuitiva de usuario, son hoy más altas que nunca.

A partir de datos totalmente recientes, provenientes de más de 1000 líderes de ventas 
de diferentes países, mercados y públicos, hemos elaborado un análisis exhaustivo de 
las tendencias y estrategias de ventas para ayudarte a tener éxito en este año. 
También hemos reunido las opiniones de líderes de ventas confiables 
para mostrar cómo poner los datos en práctica y obtener resultados 
medibles. 

Espero que los datos y las conclusiones de este informe te ayuden 
a dirigir a tu equipo en 2023 con total certeza.
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Nuevos datos de encuestas y opiniones de más de 1000 profesionales 
de ventas

HubSpot se asoció con Aircall para encuestar a más de 1000 profesionales de ventas 
de todo el mundo con el propósito de saber qué canales y estrategias de ventas están 

El panorama cambiante de las ventas híbridas

El mundo de las ventas ha experimentado una gran evolución en los últimos años. En 
todos los sectores se ha pasado de la venta en persona y el networking a implementar 
estrategias virtuales e híbridas. La automatización y la tecnología han redefinido la 
eficiencia en ventas, y cada semana aparecen en el mercado nuevas aplicaciones 
de inteligencia comercial. En una época de incertidumbre económica, la eficiencia es 
lo que más están buscando los líderes de ventas, quienes están soportando recortes 
presupuestarios y ajustes de márgenes.

Observamos actualmente que los directores de ventas miden la productividad en función 
del uso de los CRM. Dado que los ciclos de ventas hoy son más largos y se asigna una gran 
importancia a la creación de vínculos antes de cerrar tratos, los CRM han demostrado 
ser instrumentos fundamentales para hacer un seguimiento de los clientes potenciales y 
satisfacer sus necesidades a escala, y mantener al mismo tiempo costes operativos bajos. 

Las generaciones más jóvenes, que están ganando poder de decisión y su presencia se 
ha incrementado dentro de la fuerza de ventas, se comunican de manera muy diferente 
a las generaciones anteriores. Han crecido como nativos digitales y muchos nunca han 
trabajado en un ambiente de oficina. Las estrategias de venta fundamentales siguen 
siendo eficaces, pero es necesario realizar ajustes para adaptarse al entorno tecnológico 
actual. 

Introducción
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funcionando, cómo los equipos de ventas pueden alcanzar sus objetivos en 2023, 
dónde encontrar clientes potenciales cualificados y mucho más. 

Los datos revelan que el viaje del comprador sigue creciendo y cambiando, y 
que los principales vendedores se han adaptado para satisfacer las nuevas (y 
mayores) expectativas de los clientes. Los consumidores esperan un contenido 
hiperlocalizado, una comunicación personalizada –a través de variados puntos 
de contacto y canales multimedia– y una consulta estratégica en cada etapa. Y 
con un aumento exponencial del volumen de mensajes virtuales, el principal reto 
de las ventas en 2023 es destacarse con respecto a la competencia. 

Con la inminente recesión, los presupuestos y las plantillas se están reduciendo en 
todos los departamentos, y los compradores quieren ver cómo cada decisión que 
toman repercutirá en sus ingresos y, además, sentirse seguros de que contarán 
con un soporte específico una vez que contraten una nueva solución.

En este informe repasaremos las principales tendencias en las ventas B2B y B2C; 
proporcionaremos opiniones ejecutivas de los líderes de las principales empresas 
y presentaremos las estrategias y herramientas que los líderes de ventas pueden 
utilizar en 2023 para alcanzar sus objetivos.

Metodología del informe 

HubSpot consultó, por medio de una encuesta online en julio-agosto de 2022, 
a más de 1000 profesionales de las ventas de organizaciones B2B y B2C de 
Estados Unidos, Reino Unido, Japón, Canadá, Australia, Francia y Alemania.
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Herramientas, datos y automatización que 
ayudan a eliminar la fricción en los procesos de 
venta.

Potente software de ventas y CRM 
todo en uno para equipos

•	 Descubrir nuevas oportunidades para conectar 
con los clientes potenciales

•	 Construir confianza y establecer relaciones 
duraderas

•	 Automatizar las tareas administrativas, dejando 
a los representantes tiempo para establecer 
conexiones

•	 Acceder a un análisis detallado de los ingresos y 
a las previsiones

•	 Incrementar la productividad del equipo de 
ventas

•	 Integrar HubSpot con otros CRM líderes
•	 Hacer un seguimiento del rendimiento de las 

ventas
•	 Incorporar nuevos miembros de equipo de 

forma más eficaz

Promover las ventas productivas y 
personalizadas, a escala.

La solución de telefonía para 
equipos de ventas expertos

Solicitar un demo de ventas Prueba Aircall para Ventas
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Capítulo 1: Los 6 principales objetivos de ventas para 2023
2021 fue un año sorprendente para las ventas: incluso después de la pandemia, la paralización 
mundial y la transformación radical de la forma en que trabajamos y vivimos, el 42 % de los 
profesionales de ventas logró superar sus objetivos. En 2022, el 41 % afirma haber rebasado sus 
objetivos, a pesar de diversos desafíos, como un panorama de soluciones saturado, menos clientes 
potenciales de alta calidad y la dificultad para encontrar y llegar a clientes potenciales cualificados.  

Para 2023, el principal objetivo de ventas que los líderes esperan alcanzar se basa en el impulso 
de los últimos años: el 45 % de los líderes de ventas quiere superar las metas y las cuotas de 
ventas. Pero la idea es alcanzar estos objetivos de nuevas maneras. Los equipos de ventas están 
aprovechando la tecnología, centrándose en la demostración de valor y creando sus propios 
canales de marketing y medios de comunicación para aumentar la cuota de mercado. 

Uno de cada cuatro líderes de ventas identificó como su principal objetivo para 2023 la venta 
adicional o cruzada para clientes existentes. Vender a los clientes existentes tiene menores costes 
de adquisición, y los clientes satisfechos pueden impulsar un importante crecimiento del negocio 
cuando se convierten en promotores de la marca.

45 %

29 %
25 % 24 %

20 %
18 %

Superar los 
objetivos/cuotas 

de ventas

Hacer más 
eficiente el proceso 

de ventas

Generar ventas 
cruzadas y 

adicionales en los 
clientes existentes

Ganar más cuota 
de mercado

Mejorar la 
coordinación entre 
ventas y marketing

Aprovechar todo el 
potencial del CRM

¿Cuáles son tus principales objetivos de ventas este año (los 6 principales)?

Informe sobre las tendencias en ventas para 2023 8



Objetivo 1: Superar los objetivos y las cuotas de ventas

El principal objetivo de los equipos de ventas B2B y B2C es superar los objetivos de ventas y las 
cuotas mensuales o anuales. Lo que está cambiando en este ámbito son las estrategias que tienen 
éxito en la conversión de clientes potenciales en clientes. En 2023 se espera que las tácticas de 
ventas se especialicen aún más en función del público, nicho, etapa del viaje de búsqueda del 
comprador e información de inteligencia de ventas.

Otros objetivos prioritarios para 2023 son hacer más eficiente el proceso de ventas, aprovechar 
todo el potencial de los CRM, mejorar la coordinación de ventas y marketing, y ganar más cuota 
de mercado en un espacio online altamente competitivo. Los vendedores de hoy en día necesitan 
generar confianza de nuevas maneras y, dado el crecimiento del trabajo a distancia, hoy es más 
difícil llegar a los ejecutivos y a los responsables de la toma de decisiones. La tecnología, como 
las plataformas de CRM y las herramientas de inteligencia de ventas, están ayudando a descubrir 
nuevas oportunidades y a generar conversaciones más eficaces. 

61 % 61 % 59 % 57 %
51 % 50 %

Organizar una 
reunión cara a cara

Vender a los 
clientes potenciales 

soluciones/
resultados antes que 
productos/servicios

Comunicar 
claramente lo que 

distingue a su 
producto/servicio 
de la competencia

Establecer una 
relación con los 

clientes durante el 
proceso de venta

Ofrecer 
descuentos/
promociones

Comprender los 
principales retos 

comerciales a los que 
se enfrentan los clientes 

potenciales

¿Qué estrategias de venta B2B son más eficaces para vender a nuevos clientes (las 6 principales)?
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En el caso de los vendedores B2B, las estrategias de venta más eficaces para captar nuevos 
clientes son organizar reuniones cara a cara, presentar las soluciones que responden a los 
problemas de los clientes y establecer ventajas competitivas en el mercado. 

En lo que respecta a B2C, el éxito de los vendedores se basa en establecer una relación 
durante el proceso de venta, ofrecer descuentos y promociones, crear programas de 
recompensas para los miembros y optimizar sus sitios de comercio electrónico.

"Los clientes potenciales están menos interesados 
en 'ver cómo funciona' y más en asegurarse de que 
entiendes sus necesidades, de que tienes una idea cabal 
de sus exigencias y de que el producto funcionará". 

Dan Tyre, Director de Ventas, HubSpot

“ “

71 %

61 %

48 % 48 % 48 % 48 %

Establecer 
una relación 

con los 
clientes 

durante el 
proceso de 

venta

Ofrecer 
descuentos/
promociones

Crear 
programas de 
recompensas

Optimizar 
su sitio 

e-commerce

Ofrecer 
regalos de 

cortesía 
con cada 
compra

Utilizar las funciones 
de chat en directo 

en el sitio web para 
brindar asistencia 

a los clientes y 
responder a sus 

preguntas

¿Qué estrategias de venta B2C son más eficaces para vender a nuevos clientes (las 8 principales)?

Optimización 
SEO

Utilizar los mensajes 
directos en las redes 
sociales para prestar 

asistencia a los 
clientes y responder  

a sus preguntas

46 % 46 %
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"Cosas como las plantillas de correo electrónico, la función 
de grabación de llamadas y los enlaces de gestión de 
calendarios son nuevas características que están llevando la 
productividad de las ventas al siguiente nivel".

Dean Moothart, Director de Soluciones para el Cliente, LeadG2
“ “

Objetivo 2: Hacer más eficiente el proceso de venta

A medida que aumentan las expectativas de los clientes, los representantes de ventas tienen 
que añadir aún más ítems a sus listas de verificación de descubrimiento, lo que representa 
un incremento de tiempo y tareas administrativas en su agenda diaria. Casi un tercio (29 %) 
de los profesionales de ventas tiene como objetivo principal para 2023 hacer que su proceso 
de ventas sea más eficiente. Y las herramientas más populares para lograrlo son Troops, 
Zoho, LeadIQ, LinkedIn Sales Navigator y el CRM de HubSpot. 

Más de uno de cada cinco profesionales de ventas considera que la principal razón por la 
que los clientes potenciales desisten de los tratos es la duración del proceso de ventas, 
por lo que cualquier medida que contribuya a optimizar las aprobaciones y los plazos te 
ayuda a sobresalir y aumenta la probabilidad de cerrar el trato.

Casi un tercio de los profesionales de las ventas 
tiene como objetivo principal para 2023 hacer 
que su proceso de ventas sea más eficiente.
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Objetivo 3: Priorizar a los clientes existentes

Más de tres cuartas partes de los profesionales de ventas (76 %) afirman que más del 10 % de los ingresos 
de su empresa procede de la venta adicional. Y el 68 % menciona que el 10 % o más de los ingresos 
totales de la empresa provienen de las ventas cruzadas. Dar prioridad a los clientes existentes influye 
tanto en los ingresos directos de las ventas adicionales y cruzadas como en los ingresos influenciados. 

Las tres oportunidades más efectivas para generar ventas adicionales en los clientes existentes son:

Cuando se han cumplido 
con éxito los objetivos 
del cliente.

01 Cuando se han identificado 
problemas en la estrategia del 
cliente que tu servicio o producto 
puede ayudar a resolver.

02 Cuando se establecen 
objetivos en conjunto con 
el cliente.

03

Otra
s 

83,3 %

¿Cuál de las herramientas que utilizas te ayuda más a ganar en productividad (las 12 principales)?

66,7 %
65,0 % 64,9 % 64,6 %

61,3 % 61,0 %
56,3 % 54,0 % 53,8 % 53,1 %

46,5 %

100 %

75 %

50 %

25 %
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Estrategias de venta cruzada y upselling para los clientes existentes 

La venta adicional y la venta cruzada requieren un profundo conocimiento de los 
clientes, sus objetivos y sus acciones. Las personas hacen negocios con aquellos en 
quienes confían y con quienes disfrutan trabajar, y hoy tienen más opciones que nunca. 

68 % 66 % 63 % 60 % 60 %
55 %

Ofrecer 
descuentos/
promociones

Recomendar 
productos/servicios 

relacionados o 
complementarios

Hacer un 
seguimiento por 

correo electrónico

Ofrecer paquetes 
de productos

Trazar el viaje 
del cliente para 
identificar las 
oportunidades 

más eficaces de 
venta cruzada

Aprovechar la 
personalización/
segmentación del 
comportamiento

¿Cuáles son las estrategias más eficaces para generar ventas cruzadas en tus clientes? (las 6 principales)?

66 %
58 %

50 % 48 % 47 %
42 %

Comprender las 
necesidades/

objetivos de tus 
clientes

Construir una 
relación y generar 
confianza en tus 

clientes

Ofrecer 
descuentos/
promociones

Demostrar 
claramente el 
valor de los 

productos de 
una categoría 

superior

Investigar el negocio 
de tus clientes para 

identificar los retos o 
las oportunidades

Trazar el viaje del 
cliente para identificar 
las oportunidades más 

efectivas de venta 
adicional

¿Cuáles son las estrategias más eficaces para generar ventas adicionales en tus clientes? (las 6 principales)?

En el LinkedIn Global State 
of Sales Report (en inglés), 
casi la mitad (46 %) de los 
representantes de ventas 
manifestó que su mayor 
desafío consiste en trabajar 
con datos incompletos. La 
venta adicional y la venta 
cruzada se construyen a 
partir de datos precisos 
y de la automatización, 
que son la base de una 
experiencia de cliente 
excepcional. Sin un sustento 
en una relación sólida con 
los clientes, los descuentos 
y las promociones, que son 
la estrategia de ventas más 
eficaz para los clientes B2B 
y B2C existentes, tendrán un 
alcance limitado y una corta 
duración.
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"Cuando hablamos de ventas B2B, sabemos que hay varios 
responsables involucrados en la toma de decisiones, que han 
realizado previamente una búsqueda en línea antes de aceptar una 
primera demostración. Las soluciones de inteligencia competitiva 
están constantemente capacitando a los equipos de ventas y 
dándoles información en tiempo real para que puedan saber con 
confianza cuándo decir: 'Solo con mi solución es posible obtener...' 
Y eso es lo que hace que se consigan más acuerdos", 

afirma John Judge, Vicepresidente Senior de Ventas, Crayon

“ “

El uso de herramientas de venta inteligentes, la comprensión de las tendencias y los matices del sector, y el aporte 
de sugerencias acertadas y personalizadas para ayudar a los clientes a alcanzar sus objetivos, son algunas de las 
principales formas en que los equipos de ventas pueden añadir valor y cerrar ventas exitosas con los clientes B2B y B2C 
actuales. 

69 % 66 %
60 %

54 %
48 % 48 %

Ofrecer 
descuentos/
promociones

Establecer una 
relación con los 

clientes durante el 
proceso de venta

Crear 
programas de 
recompensas

Optimizar 
tu sitio 

e-commerce

Implementar 
programas de 

retargeting

Ofrecer 
regalos de 

cortesía con 
cada compra

¿Qué estrategias de venta B2C son más eficaces para vender 
a clientes existentes (las 6 principales)?

64 % 60 % 58 % 55 % 54 % 51 %

Ofrecer 
descuentos/
promociones

Comprender los 
principales retos 
comerciales a los 
que se enfrentan 

los clientes

Vender a 
los clientes 
soluciones/

resultados antes 
que productos/

servicios

Organizar una 
reunión cara 

a cara

Establecer una 
relación con los 
clientes durante 

el proceso de 
venta

Vender 
directamente 

a los 
responsables 
de la toma de 
decisiones del 
más alto nivel 

posible

¿Qué estrategias de venta B2C son más eficaces para vender a 
clientes existentes (las 7 principales)?

51 %

Comunicar 
claramente lo 
que distingue 
a tu producto/
servicio de la 
competencia
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Objetivo 4: Ganar más participación de mercado

Seis de cada 10 líderes de ventas consideran que tener un equipo 
designado para la capacitación en ventas es "muy importante" 
o "extremadamente importante" para vender. Además, los 
vendedores de las empresas que cuentan con equipos dedicados a 
la capacitación tienen mejor rendimiento y más probabilidades de 
superar sus objetivos. 

Cuando los equipos de marketing y capacitación en ventas 
fortalecen una presencia más amplia en el mercado, se vuelve más 
fácil para los equipos de ventas cerrar tratos y centrarse en los 
desafíos de los clientes, en lugar de tener que empezar desde cero a 
establecer una base de confianza y reconocimiento de la marca. 

En 2023, los equipos de capacitación en ventas deberían centrarse 
en crear y generar:

•	 Demostraciones de productos basadas en casos prácticos.
•	 Testimonios de clientes y estudios de casos actualizados.
•	 Reseñas.
•	 Informes actuales de investigación de mercado.
•	 Contenido para compartir en las redes sociales.

Extremadamente 
importante 18 %

¿Qué importancia tienen los contenidos de capacitación 
en ventas para realizar una venta?

Ligeramente importante 12 %

Para nada importante 1 %

Muy importante 42 %

Moderadamente 
importante 28 %
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Otras formas que tienen los equipos de ventas de ganar más cuota de mercado consisten en ofrecer descuentos 
y promociones a los socios del sector y realizar ventas negativas para captar clientes potenciales en una fase de 
crecimiento previa a la del público objetivo ideal. 

[Sigue el curso de formación HubSpot Academy Sales Enablement  
y recibe la certificación correspondiente]

65 %
61 %

57 %
51 % 49 %

46 %

Demostraciones 
de productos

Testimonios de 
clientes

Reseñas Estudios de 
mercado

Contenido en 
redes sociales

Guías de 
llamadas

¿Qué tipo de contenido de capacitación en ventas es más eficaz para ayudar a los 
vendedores a cerrar tratos (los 9 principales)?

45 %

Plantillas 
de correo 

electrónico

42 % 41 %

Análisis de la 
competencia

Estudios de 
casos

53 %

39 % 39 %
32 %

26 %
22 %

Aumentar 
las ventas

Fidelizar 
clientes

Atraer nuevos 
clientes

Recompensar 
a clientes 
existentes

Ayudar a 
cumplir los 

objetivos de 
ventas

Ofrecer 
una ventaja 
competitiva

¿Cuáles son los mayores beneficios de ofrecer descuentos/
promociones (los 6 principales)?

72 % 70 %
66 %

60 % 59 %

Recomendar 
diferentes 
productos

Comunicar 
las ofertas 

secundarias 
cuando haya 

intención de salida

Reducir el 
alcance de los 

objetivos de los 
clientes

Ofrecer diferentes 
condiciones de 

pago

Ofrecer 
paquetes de 

valor

¿Qué estrategias de ventas negativas son más eficaces?
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Objetivo 5: Mejorar la coordinación de ventas  
y marketing  

Cuando los equipos de ventas y de marketing no están alineados se 
pierden ventas, ingresos y clientes potenciales cualificados, y se da una 
mala impresión de la empresa en su conjunto. Más de la mitad de los 
responsables de ventas (52 %) afirma que la descoordinación de los 
equipos de ventas y marketing les ha hecho perder ingresos, y más de un 
tercio (36 %) sostiene que constituye un obstáculo para el éxito de ambos 
equipos. Un tercio de los líderes de ventas (33 %) también considera que 
esta falta de coordinación se traduce en un desaprovechamiento del 
presupuesto de marketing.

En 2022, uno de cada 
cinco profesionales de 
ventas considera que 
los equipos de ventas 
y marketing no están 
muy coordinados, o 
incluso que no lo están 
en absoluto. 

52 %

40 %
37 % 36 %

33 %

Pérdida de 
ventas/ingresos

Mala experiencia/
impresión de la 

empresa entre los 
clientes

Pérdida 
de clientes 
potenciales 
cualificados

Imposibilidad 
por parte de 

ambos equipos 
de ejecutar 

una estrategia 
común

Desaprovechamiento 
del presupuesto de 

marketing

¿Cuáles son las principales consecuencias de la falta de coordinación entre los equipos  
de ventas y de marketing?
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Cuando los equipos de ventas y de marketing están coordinados:  
a) aumentan los ingresos, 
b) mejora la experiencia del cliente, 
c) se incrementa la calidad de los clientes potenciales y d) ayuda a los equipos a 

cerrar más tratos, lo cual redunda en mayores beneficios para ambos equipos. 

Cómo los equipos de ventas y marketing pueden trabajar mejor juntos 

Cuando los equipos de marketing y ventas no están en la misma sintonía, se 
desaprovecha el presupuesto y se crea un sentimiento de frustración en ambas partes. 
Por ejemplo, si el equipo de marketing gasta una cuarta parte de su presupuesto en 
una campaña que genera clientes potenciales de baja calidad, todo el mundo sale 
perjudicado: los representantes de ventas pierden tiempo llamando a clientes potenciales 
no cualificados, el equipo de marketing observa una baja participación y nadie alcanza 
sus objetivos.

32 %
28 %

26 %

22 % 21 % 20 %

Aumenta los 
ingresos

Mejora la 
experiencia del 

cliente

Mejora la calidad 
de los clientes 

potenciales

Ayuda a cerrar 
más tratos

Permite conocer 
mejor a los clientes

Aumenta las 
tasas de éxito

¿Cuáles son las principales ventajas de que los equipos de ventas y de marketing estén coordinados  
(las 7 principales)?

20 %

Contribuye a 
ejecutar una 

estrategia común
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Cuando estos equipos trabajan juntos pueden ayudarse mutuamente a crecer mejor. Los mayores 
obstáculos para la coordinación de ventas y marketing, desde la perspectiva de las ventas, son:

El primer paso para unir a los equipos de ventas y de marketing es compartir información, tal 
como perfiles y datos de contacto. Cuando puede hacerse un seguimiento preciso del éxito de las 
iniciativas de marketing hasta llegar a las ventas y obtener embajadores de la marca, los equipos 
son capaces de elaborar informes fiables sobre el retorno de la inversión y tomar decisiones 
informadas sobre las campañas de marketing.

Falta de comunicación efectiva entre los equipos (38 %).

Falta de aportación de las ventas al contenido de marketing (27 %).

Falta de coordinación en los objetivos/estrategias (30 %).

Uso de herramientas diferentes por parte de los equipos de ventas y de marketing (26 %).

Dificultad para compartir datos entre los equipos de ventas y de marketing (26 %).

01

03

02

04

05

42 %
38 %

33 %
29 %

27 % 27 %

Clientes 
potenciales de 
mayor calidad

Coordinación de 
objetivos/estrategia

Mejor contenido 
de capacitación 

en ventas

Mayor transparencia 
sobre cuáles son 
los contenidos de 

marketing más eficaces

Más información 
sobre el tipo de 

contenido de 
marketing que 

comparten

Más contenidos de 
capacitación en 

ventas

¿Qué es lo que más necesitan los vendedores del equipo de marketing?
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Contenido de capacitación en ventas para crear y generar en 2023

	 Informes de estudios de mercado

	 Testimonios de clientes y estudios de casos
	 Reseñas
	 Plantillas de correo electrónico
	 Contenido en redes sociales
	 Demostraciones de productos
	 Análisis de la competencia

01
02
03
04
05
06
07

39 % 39 %

33 % 32 % 31 % 29 %

Estudios de 
mercado

Testimonios  
de clientes

Reseñas Plantillas 
de correo 

electrónico

Contenido en 
redes sociales

Demostraciones 
de productos

¿Qué tipo de contenido de capacitación en ventas utilizan los vendedores (los 7 principales)?

27 %

Análisis de la 
competencia
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Objetivo 6: Aprovechar al máximo tu CRM

Dos de los cinco obstáculos principales para la coordinación 
de ventas y marketing son a) tener herramientas diferentes 
y b) la dificultad para compartir datos entre los equipos. 
Para los equipos que desean aprovechar mejor su CRM, el 
primer paso es asegurarse de que está conectado a sus 
herramientas de marketing y optimización de ingresos. 
Cuantos más equipos utilicen una misma fuente de datos 
y un mismo sistema de gestión de contactos compartidos, 
más rica en términos de conectividad será la experiencia del 
usuario.

Otra característica a menudo subestimada es el soporte 
de las herramientas que los equipos utilizan realmente. 
Analiza periódicamente los datos de los usuarios de las 
herramientas de ventas en las que estás invirtiendo para 
averiguar qué es lo que más usan los agentes de mejor 
rendimiento y qué herramientas están conectadas con los 
clientes de mayores ingresos. Efectúa una encuesta a los 
equipos de ventas para saber qué herramientas emplean 
para ayudarles a encontrar nuevos clientes potenciales, 
realizar investigaciones, llevar a cabo el seguimiento de los 
clientes potenciales y gestionar el embudo de ventas. Si 
alguna de estas herramientas no forma parte del entorno 
tecnológico de tu equipo, busca un sustituto que pueda 
integrarse con tus sistemas. 

40 % de los 
profesionales de las 
ventas considera que su 
CRM es "muy eficaz" o 
"extremadamente eficaz" 
para mejorar la coordinación 
entre ventas y marketing.

Extremadamente eficaz 11 %

¿Cuál es la eficacia de tu CRM para mejorar  
la coordinación entre ventas y marketing?

Ligeramente eficaz 18 %

No es eficaz en absoluto 3 %

Muy eficaz 29 %

Moderadamente 
eficaz 39 %
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"Para obtener el máximo beneficio de tu entorno 
tecnológico tienes que poder apoyarte en él fácilmente. Si 
la mitad de tus equipos de marketing, ventas y servicios 
no aprovechan estas herramientas, los datos no serán 
precisos y el ROI no podrá medirse adecuadamente". 

Tracey Quinn, Especialista Asociado en Crecimiento 
Inbound, HubSpot

“ “

32 %

25 % 24 %
22 % 22 % 22 %

Ayuda a 
hacer un 

seguimiento 
de los 

clientes 
potenciales

Actúa como 
una base 
de datos 

organizada y 
centralizada

Mejora la 
retención de 

clientes

Ayuda a 
compartir datos 

con toda la 
organización

Ofrece análisis 
e informes 
detallados

Ayuda a 
entender a tus 
clientes y sus 
necesidades

¿Cuáles son las mayores ventajas de utilizar un CRM en el proceso de ventas (las 10 principales)?

20 %

Agiliza el 
ciclo de 
ventas

19 % 19 %

Ayuda a 
identificar 

oportunidades 
valiosas

Permite 
planificar y 
establecer 

prioridades en 
la agenda

18 %

Aumenta la 
productividad/

reduce el tiempo 
dedicado a 
las tareas 

administrativas
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En 2022, el principal desafío en ventas es diferenciarse de la competencia. Otros retos importantes 
son el cumplimiento de las cuotas, el contacto con los responsables de la toma de decisiones 
y la calidad de los clientes potenciales. Los directores de ventas deben analizar las cuotas de 
su equipo para 2023 y determinar con qué frecuencia se revisarán. Debido a los cambios del 
mercado, las expectativas de años anteriores pueden ser más difíciles de alcanzar este año. 

Para hacer frente a los retos en ventas, como la búsqueda de clientes potenciales de calidad, 
el contacto con los responsables de la toma de decisiones, el mantenimiento de los clientes 
potenciales y la creación de relaciones, los vendedores deben considerar la implementación de 
una estrategia de marca personalizada. El canal número 1 para ponerse en contacto con los 
responsables de la toma de decisiones es LinkedIn, por lo que es un espacio ideal para compartir 
contenido útil sobre el sector. El contenido en video es hoy una de las formas más populares 
de marketing, y genera una excelente respuesta en LinkedIn, Facebook y YouTube. Cuando 
los clientes potenciales desarrollan una relación contigo a través de las redes sociales, es más 
probable que se sientan preparados para comprar llegado el momento.

Capítulo 2: Los principales retos en ventas 

(y consejos para resolverlos)

Destacarse 
con respecto 

a la 
competencia

Cumplir con las 
cuotas

Establecer 
un contacto 

directo con los 
responsables 
de la toma de 

decisiones

Encontrar 
clientes 

potenciales de 
alta calidad

Mantener el 
compromiso de los 
clientes potenciales 

durante todo el 
proceso de venta

Conseguir 
reuniones 

con clientes 
potenciales

¿Cuáles son los mayores retos a los que se enfrentan los vendedores en el proceso de venta (las 9 principales)?

Adaptar su 
estrategia de 
ventas a los 
cambios del 

mundo actual

Generar confianza/
relación sin reunirse 

con los clientes 
potenciales en 

persona

Falta de 
coordinación 

entre ventas y 
marketing

26 %

20 % 19 %
16 %18 % 17 % 16 % 14 % 14 %
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Reto 1: Diferenciarse con respecto a la competencia

Para diferenciarse de la competencia es necesario superar las expectativas de los clientes 
potenciales en cada interacción. Hoy en día, los estándares para las empresas de software y 
tecnología exigen un marketing personalizado por correo electrónico, contenido educativo, 
eventos, así como disponibilidad de experimentados representantes para realizar llamadas 
exploratorias en profundidad. Por lo tanto, para sobresalir entre la multitud, hay que estar 
un paso por delante de los ya elevados estándares de la venta entrante y útil. 

Lee las guías de usuario o utiliza los tutoriales para conocer a la perfección tu CRM y 
el software de ventas. 

Reúne materiales de capacitación en ventas, como demostraciones específicas del 
sector, estudios de casos, reseñas, testimonios y herramientas o informes de análisis. 

Mantente actualizado sobre las noticias, tendencias e informes del sector para 
ayudar a los clientes potenciales a orientar su estrategia y mostrar el posible retorno 
de la inversión a sus supervisores u otros responsables de la toma de decisiones. 

Configura alertas y automatizaciones que ayuden a hacer un seguimiento de los 
clientes potenciales en el momento adecuado y a proporcionarles recursos valiosos.

01

02

03

04

"Con el gran número de competidores que ofrecen todo tipo de soluciones 
SaaS específicas, lograr un proceso de ventas sólido es más importante que 
nunca. Cuando los representantes de ventas presionan para cerrar un trato 
sin contar con el acuerdo de los ejecutivos ni tener certezas sobre el retorno 
de la inversión, se pierden más tratos por 'falta de decisión' y aumenta la 
presión de los plazos".

Jayme Manos, Gerente Senior, Ventas Empresariales, HubSpot

“ “
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Reto 2: Cumplir con las cuotas

Establecer y cumplir las cuotas de ventas en 2023 será más difícil que en años anteriores. 
Casi tres cuartas partes de los principales anunciantes afirman que la recesión económica 
está afectando sus decisiones presupuestarias para 2023, y el 30 % está recortando sus 
presupuestos publicitarios. Si consideramos estos datos como una muestra del universo del 
marketing en general, los vendedores deben saber que los clientes potenciales serán muy 
cuidadosos en sus gastos y abordarán con gran precaución las compras del próximo año. 

Para cumplir con las cuotas y convertir a los clientes potenciales, la estrategia más eficaz que 
pueden utilizar los representantes de ventas es hacer llamadas telefónicas, tanto para las 
ventas a distancia como en general. Dos tercios de los vendedores también utilizan descuentos 
y promociones, y más de la mitad afirma que esto contribuye a aumentar las ventas. La 
promoción más popular entre los vendedores es la creación de un paquete de productos, 
seguida de las pruebas gratuitas.

"Para asegurarme de que cumplo y supero mi cuota mensual, 
me tomo el tiempo necesario para entender los plazos del cliente 
potencial y descubrir si hay partes ocultas en el proceso (esto suele 
incluir al equipo jurídico u otras partes interesadas), con el objetivo de 
poder planificar y anticiparme. Además, siempre me aseguro de que 
mi calendario esté lo más libre posible para así participar en llamadas 
y responder correos electrónicos de los clientes lo antes posible, lo 
cual les permite obtener las respuestas que necesitan para tomar 
decisiones. Por último, me aseguro de reunirme solamente con los 
clientes potenciales y con los clientes que tienen más probabilidades 
de apreciar el valor de Aircall". 

Elizabeth Beggs, Ejecutiva de Cuentas Estratégicas, Aircall

“ “
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       Consejo para líderes

El 16 % de los vendedores cree que las cuotas poco realistas son una de las principales 
razones de la rotación en los puestos de ventas. Evalúa regularmente las cuotas de tu 
equipo y comprueba cómo se sienten los representantes antes de que acabe el mes o el 
trimestre. 

"Una firme tendencia de ventas que he observado en 2022 es el uso de 
un proceso de conexión con múltiples puntos de contacto que incluye 
obligatoriamente una 'llamada en caliente' por teléfono que puede ser 
un primer paso para iniciar una conversación de ventas".
 
Dan Tyre, Director de Ventas, HubSpot

“ “

¿Cuáles son los descuentos/promociones más eficaces para convertir nuevos clientes (los 8 principales)?

62 %
59 % 58 % 58 %

55 % 54 %

Paquetes de 
productos

Pruebas 
gratuitas

Programas de 
fidelidad

Ofertas para 
los clientes más 

adecuados

Promociones 
de inscripción

2 x 1

53 %

Plan de 
suscripción con 
tarifa reducida

53 %

Envíos gratis
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Reto 3: Entrar en contacto directo con los responsables de la toma de 
decisiones 

En 2023, el 67 % de los representantes de ventas laborará bajo una modalidad híbrida o 
totalmente remota. A nivel mundial, casi el 70 % de los profesionales trabaja a distancia. Los 
eventos empresariales se han desplazado en gran medida a formatos virtuales e híbridos, y 
muchos líderes y responsables de la toma de decisiones se han trasladado físicamente a nuevas 
ubicaciones más alejadas de su sede central. 

Si aún no lo están, es necesario que los vendedores se sientan cómodos con el networking 
virtual y la gestión de su propia presencia en las redes sociales. Casi tres cuartas partes de los 
profesionales de ventas afirman que LinkedIn es la plataforma más eficaz para la búsqueda 
de clientes potenciales. 

Qué dicen los líderes de ventas

"Cuando se trata de llegar al responsable de la toma de 
decisiones hay que ir directamente al grano. Según mi 
experiencia, una pregunta sencilla y directa conduce a 
una respuesta sencilla y directa. Por supuesto, a veces esa 
respuesta es un no, pero preguntar las cosas de forma 
enrevesada puede generar en el cliente potencial una 
cierta confusión o desconfianza respecto a las intenciones. 
En general, se obtiene mucho más éxito con correos 
electrónicos de una o dos líneas que con ensayos". 

Louise Ryan, Representante de Desarrollo de Negocios, Aircall

“ “
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Reto 4: Escasez de clientes potenciales de alta calidad

Para abordar los problemas de calidad de los clientes potenciales, lo primero 
que debe tomarse en consideración es la coordinación de ventas y marketing. Es 
importante que ambos equipos compartan una misma comprensión del perfil 
ideal del cliente o del comprador, y que revisen periódicamente su significado. 
Es necesario desarrollar y actualizar estos activos basándose en los datos de 
ventas, el valor a largo plazo y la identificación de los clientes que se convierten en 
promotores. 

Una vez identificado el cliente objetivo, los equipos de ventas utilizan herramientas 
como LinkedIn Sales Navigator, HubSpot Sales Hub, LeadIQ y otras para encontrar 
y relacionarse con los clientes potenciales en el momento adecuado.

74 %

65 %
60 %

45 % 45 % 45 %

LinkedIn Facebook Instagram Twitter Reddit YouTube

¿Qué plataformas de redes sociales son más eficaces para investigar a los clientes potenciales  
o sus negocios (las 6 principales)?
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Qué dicen los líderes de ventas

"Lo veo como una oportunidad para ser más creativo en mi estrategia 
de alcance. Aunque parezca increíble, hay clientes potenciales en 
todas partes. Ya sea en LinkedIn, en sitios de reseñas, etc., solo tienes 
que encontrarlos. Estar al acecho es fundamental porque siempre hay 
una empresa que necesita tu producto/servicio, pero es necesario 
hacer un esfuerzo extra para encontrar a los clientes potenciales 
porque no abundan".

Chris Butera, Representante de Desarrollo de Negocios, Aircall

“ “
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¿Cuáles son las herramientas más eficaces para conseguir clientes potenciales (las 10 principales)?
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Reto 5: Mantener el interés de los clientes potenciales durante todo el 
proceso de venta 
 
Para mantener el interés de un cliente potencial a lo largo del proceso de venta, que puede 
ser largo dependiendo del nivel del paquete de software o servicio, debes tener una amplia 
y profunda comprensión de tu comprador. 

•	 ¿Cuáles son sus objetivos? 
•	 ¿Cuándo es su temporada alta? 
•	 ¿Cómo se ha visto afectado su sector por la escasez de personal? 
•	 ¿Hay despidos en las empresas de su sector?
•	 ¿Cuál es la forma en que prefieren establecer comunicación?
•	 ¿Qué métricas reportan a su responsable?

Durante los procesos de ventas B2B y B2C, en general los representantes se comunican 
con los clientes potenciales de dos a siete veces, lo cual es mucho, ya que la mayoría tiene 
docenas de clientes potenciales de los que deben ocuparse al mismo tiempo. El uso de 
herramientas de gestión de ventas automatizadas y de un CRM que añada inteligencia 
de clientes potenciales y registre las comunicaciones con los mismos (como llamadas 
telefónicas, correos electrónicos y acciones) puede ayudar a los equipos de ventas a 
gestionar los cientos de datos que necesitan para atraer a nuevos clientes con éxito.
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Qué dicen los líderes de ventas

"Para mantener a mis clientes potenciales interesados durante 
todo el proceso de ventas, me aseguro de que todo gire 
en torno a ellos. Me gusta hacer preguntas para entender 
realmente en qué punto se encuentran como empresa y qué 
esperan conseguir con soluciones como Aircall y HubSpot, y 
luego les comunico que estoy aquí para ayudarles. Siempre les 
transmito que estoy trabajando dentro de sus plazos a partir 
de la información que comparten conmigo". 

Christell Cherenfant, Ejecutiva de Cuentas, Aircall

“ “

5 %

¿Cuántas comunicaciones distintas tienen los vendedores con un cliente potencial a lo largo del proceso de venta?

6 %

31 %

35 %

29 %
27 %

17 % 16 %

6 % 7 %
5 %

5 %

7 % 6 %

B2B B2C

1 2-4 5-7 8-10 11-13 14-16 Más de 16
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Reto 6: Dificultad para conseguir reuniones con clientes potenciales
 
La clave consiste en la elección del momento oportuno. Si te acercas en el instante 
equivocado, serás una molestia. Si lo haces en el momento adecuado, serás la 
respuesta a una demanda. Es bien sabido en el sector que los mejores vendedores 
pasan la mayor parte de su tiempo en llamadas con clientes potenciales, 
escuchándolos.

"Mantener el interés de los clientes potenciales a lo largo 
del proceso de venta puede ser un reto para un ejecutivo 
de ventas. La clave está en comprender realmente al cliente 
potencial, su modelo de negocio, sus objetivos de crecimiento, 
sus retos y sus KPI. Esto te ayudará a adaptar y personalizar 
tus comunicaciones. Sigue ofreciendo información novedosa 
y relevante, artículos valiosos y llamadas a la acción de alta 
efectividad. Al compartir constantemente contenido adaptado 
y perspicaz, te estarás asegurando de que tu cliente potencial 
esté motivado para seguir participando en el proceso de 
compra". 

Crevan O'Malley, Director Senior de Ventas de EMEA, HubSpot

“ “
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"Como Representante de Desarrollo de Negocios Outbound, 
uno de los mayores retos a los que me enfrento es mantener 
la atención de un cliente potencial que no está preparado 
para comenzar el proceso de venta en la conversación inicial. 
He descubierto algo que me ha resultado muy útil: no solo 
hacer un seguimiento, sino también tomar notas relativas a 
las circunstancias específicas de ese cliente potencial. De este 
modo, cada cliente potencial siente que es el único con el que 
estás hablando, lo que genera desde el principio una gran 
experiencia de cliente". 

Olivia Smith, Representante de Desarrollo de Negocios, Aircall

“ “

"Entrar en contacto con las personas adecuadas puede 
constituir un reto increíble para los ejecutivos de ventas. La 
primera clave para conseguir una reunión es entender a tu 
cliente potencial y dejar claro que estás añadiendo valor en 
cada una de tus comunicaciones. Si comprendes sus retos 
y objetivos, podrás adaptar tu mensaje y convertirte en un 
contacto útil. Además, no tengas miedo de destacarte entre la 
multitud, probando nuevos canales como el video o las notas 
de voz para hacer tu contacto más personal". 

Alan Slevin, Gerente de Desarrollo de Negocios UKI, HubSpot 

“ “

Qué dicen los líderes de ventas
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Para conseguir reuniones con clientes potenciales cualificados, la mejor estrategia es escuchar. 
Y hacer que sea fácil reunirse contigo. 

Cuando percibas señales de que un cliente potencial está preparado para reunirse, utiliza estas 
preguntas como guía:

•	 ¿Ha visto el cliente potencial la página de precios?
•	 ¿Ha solicitado información adicional sobre los precios?
•	 ¿Ha descargado recientemente un caso de estudio?
•	 ¿Ha utilizado la función de chat de tu sitio web?
•	 ¿Ha asistido a un evento de tu empresa o de un socio?
•	 ¿Ha pedido recomendaciones sobre nuevos productos en las redes sociales?

La venta social requiere una combinación de conocimientos de las redes sociales y de las 
herramientas de venta que permita la activación inmediata de indicadores de preparación y que 
envíe alertas automáticas. 

Consultar el Sales Playbook to Social Selling

Por qué los clientes potenciales desisten de los tratos
 
La razón número uno por la que los clientes potenciales se echan atrás en los tratos es que no están 
preparados para comprar. Recuerda que el momento lo es todo. Otras razones clave, como que los clientes 
potenciales no estén convencidos de que el producto o servicio sea adecuado para ellos, o de que no 
resuelve sus problemas, indican en gran medida una desconexión entre el cliente potencial, el mensaje y la 
solución. 

Recoge datos sobre los motivos por los que los clientes potenciales desisten de los tratos para averiguar 
dónde se produce la desconexión. Examina todo el proceso, desde el contacto inicial hasta el marketing y la 
retención de clientes. Coordina los equipos de ventas y de marketing en torno al mismo perfil de comprador 
y asegúrate de que todos puedan acceder fácilmente al material actualizado de capacitación en ventas.
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Razones por las que los clientes 
potenciales desisten de los tratos

Consejos para resolver los problemas 
de los clientes potenciales

"No estoy preparado para hacer una 
compra".

"No creo que el producto/servicio 
valga el precio". 

•	 Preguntar sobre los ciclos presupuestarios y 
el proceso de toma de decisiones.

•	 Utilizar los datos para identificar el momento 
adecuado para enviar los contratos.

•	 Incorporar a los responsables de la toma de 
decisiones en una fase más temprana del 
proceso de ventas.

•	 Proporcionar estudios de casos de empresas 
de tamaño similar, con detalles sobre el 
retorno de la inversión.

•	 Ofrecer una versión freemium o de prueba y 
dejar que el producto se venda por sí mismo

•	 Utilizar una matriz de comparación con los 
competidores.

36 %

29 %

23 % 23 % 22 % 19 %

Los clientes 
potenciales 

no están 
preparados para 

realizar una 
compra

Los clientes 
potenciales no 

están convencidos 
de que tu 

producto/servicio 
valga la pena

Los clientes 
potenciales no 

están convencidos 
de que tu 

producto/servicio 
sea adecuado para 

ellos

Los clientes 
potenciales no 
son capaces 
de obtener la 

aprobación de los 
responsables de la 
toma de decisiones

El proceso 
de venta es 

demasiado largo

Tu producto/
servicio no 
resuelve el 
problema 
adecuado

¿Cuáles son las principales razones por las que los clientes potenciales desisten de los tratos (las 7 principales)?

18 %

No has generado 
suficiente confianza 

con el cliente 
potencial
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"No creo que el producto/servicio sea 
adecuado para nosotros".

"No consigo la aprobación de mi 
supervisor".

"El proceso de venta está siendo 
demasiado largo".

"El producto/servicio no está resolviendo 
el problema correcto".

"No confío en ti lo suficiente como para 
comprometerme todavía".

•	 Enviar casos prácticos del mismo sector o 
casos de uso con datos y testimonios.

•	 Ofrecer una prueba gratuita ampliada.
•	 Mostrar al cliente potencial cómo funciona 

su producto/servicio con su entorno 
tecnológico actual.

•	 Ajustar el perfil del comprador a la 
dirección y a los responsables de la toma 
de decisiones.

•	 Incorporar antes a los responsables de la 
toma de decisiones.

•	 Automatizar las tareas de seguimiento y 
los recordatorios.

•	 Incorporar antes a los responsables de la 
toma de decisiones.

•	 Utilizar aplicaciones digitales de 
propuestas que se integren con tu CRM.

•	 Ofrecer una demostración ampliada del 
producto. 

•	 Brindar una prueba gratuita ampliada.

•	 Ofrecer una prueba gratuita ampliada.
•	 Enviar estudios de casos o testimonios.
•	 Sugerir un plan de precios más flexible.
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¿Cuáles son los canales de venta más eficaces (los 5 principales)?

No es ningún secreto que el teléfono es uno de los canales de venta de mayor éxito, 
justo por debajo de las reuniones presenciales y por encima de las redes sociales y el 
correo electrónico. Es directo, personal y eficaz, lo cual genera resultados positivos al ir 
estableciéndose una relación con los clientes y los posibles clientes. 

Vamos a analizar un par de formas de aprovechar la voz para alcanzar sus objetivos 
comerciales. 

Capítulo 3: Cómo sacar el máximo provecho de las 

llamadas telefónicas como canal de ventas con Aircall

79 %

53 %
50 %

43 % 41 %

Reuniones 
presenciales

Llamadas 
telefónicas 

Redes sociales Email Videollamadas
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Utilizar las llamadas telefónicas para hacer un seguimiento 
de los datos de los clientes 
 
Desde el punto de vista de los datos, los teléfonos pueden proporcionar un contexto esencial 
para ayudar a realizar un seguimiento de los clientes potenciales a lo largo del viaje de 
compra, especialmente cuando se conecta el teléfono de la empresa con herramientas 
comerciales clave, como el CRM o el servicio de asistencia. 

Al conectar estas herramientas, se podrá acceder rápidamente a la información de los 
pedidos, a los detalles de los clientes, como su nombre y su información de contacto, y 
consultar su historial de interacciones para poder hacerse una idea de los problemas por los 
que están atravesando y cómo puedes ayudarles. 

Uno de los clientes de Aircall, Humanitix, integra la voz con HubSpot para entrenar a los 
miembros del equipo y mejorar la experiencia del cliente. 

"Todas las grabaciones se introducen en HubSpot, lo que resulta muy útil; de modo que 
cuando necesitamos escuchar una llamada, podemos acceder rápidamente al contacto y 
oírlo. Si estamos haciendo una sesión de feedback de la llamada, saltaremos a la grabación 
de la llamada dentro de Aircall", afirma Michael Shaskey, Jefe de Crecimiento de Humanitix.

Más allá de la grabación de llamadas, las integraciones facilitan la concentración en lo que 
más importa. "Tanto si se trata de hacer un seguimiento de las comunicaciones como de 
vincular las actualizaciones a contactos concretos, nuestro trabajo es perfecto", afirma Bree 
Wright, responsable de adquisiciones de clientes de The Photo Studio.
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Vender en cualquier lugar con las modernas soluciones telefónicas 
basadas en la nube

Otra de las ventajas de invertir en un sistema telefónico comercial moderno es vender 
sin importar dónde uno se encuentre. En lo que respecta a la venta a distancia, el 
44 % de los encuestados calificó las llamadas telefónicas como la forma más eficaz 
de cerrar tratos (el 21 % de los encuestados prefirió el correo electrónico y el 18 % 
las videoconferencias), ya que permiten establecer relaciones reales con los clientes 
potenciales y crear una experiencia positiva y memorable. 

Cuando se aprovechan las funciones telefónicas basadas en la nube, como los 
números internacionales y locales, se puede ampliar el alcance global y hablar con 
los clientes potenciales dondequiera que se encuentren (y, de paso, realizar un 
importante ahorro de costes en las llamadas internacionales).

¿Cuáles son los canales más eficaces para vender a distancia (los 3 principales)?

44 %

21 %
18 %

Llamadas 
telefónicas

Emails Videochat
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Para Superscript, tener la capacidad de escalar fácilmente un sistema de telefonía 
remoto resultó clave en su crecimiento. 

"Gracias a Aircall pudimos eliminar mucho estrés de la situación 
en sí. Nos permitió no solo proponer la opción de trabajo remoto a 
todos los miembros del personal, sino también continuar con una 
política híbrida realmente sólida en toda la empresa", 

Daniel Prescott, Jefe de Operaciones de Clientes de Superscript
“ “

"No tener que preocuparse por el sistema de telefonía cuando nos 
expandimos a los mercados europeos –y permitir que la gente 
no deje nunca de sentirse conectada– es genial. Nadie tiene la 
sensación de estar a un millón de kilómetros de un colega, sino más 
bien de estar sentados a su lado".

“ “
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Entre más de 1000 profesionales de todo el mundo, la métrica de ventas que se considera "más importante" 
para hacer un seguimiento en 2023 es el margen de beneficio medio, seguido de cerca por el crecimiento 
interanual y las tasas de conversión. El coste de adquisición de clientes (CAC) solía ser una de las principales 
métricas para las ventas, pero puede ser difícil de medir y ha perdido popularidad en los últimos años. 

Capítulo 4: Métricas de ventas a seguir en 2023

¿Cuáles son las métricas de ventas más importantes que hay que seguir (las 7 principales)?

Margen de 
beneficio medio

Crecimiento 
interanual

Tasa de 
conversión

Métricas de 
productividad de 

ventas

Cumplimiento 
de cuotas

Tasa de 
conversión a 

ventas 

Coste de 
adquisición de 
clientes (CAC)

33 %
31 %

26 % 25 % 25 % 24 %

Margen de 
beneficio 

medio

Métricas de 
productividad 

de ventas

Crecimiento 
interanual

Ingresos de 
nuevos clientes 
frente a los ya 

existentes

Ingresos 
medios por 

usuario

Tasa de 
conversión a 

ventas

¿Qué métricas siguen los vendedores (las 10 principales)?

24 %

Volumen 
medio de 
operación

23 % 22 %

Tasa de 
conversión

Cumplimiento 
de cuotas

22 %

Ratio de 
gastos de 

venta

55 % 53 % 52 %
50 %

42 % 42 % 41 %
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Los vendedores son más propensos a seguir el margen de beneficio medio y sus 
propias métricas de productividad, junto con el crecimiento interanual. Cuando se les 
pregunta a los líderes de ventas qué es lo que controlan, mencionan que el uso del 
CRM, las llamadas realizadas, los correos electrónicos enviados y las conversaciones. 
Quieren saber lo que está ocurriendo en cada momento y mantener una estrecha 
vigilancia sobre el progreso y la productividad en general. Pero cuando se les 
pregunta qué es lo más importante de controlar, los líderes piensan en las llamadas 
realizadas, el seguimiento de los clientes potenciales de alta calidad, el uso del CRM y 
las propuestas enviadas.

En 2022 el uso 
del CRM es el 
indicador más 
importante de la 
productividad en 
las ventas. 

¿Qué métricas de productividad de los representantes de ventas (gerentes+) 
siguen los líderes de ventas (las 8 principales)?

Uso de CRM Llamadas 
realizadas

Emails 
enviados

Conversaciones Uso de 
herramientas 

de venta

Propuestas 
enviadas

Número de 
seguimientos 

de clientes 
potenciales de 

alta calidad

47 %

41 %
37 % 36 % 35 %

33 % 31 % 30 %

Reuniones 
programadas

Informe sobre las tendencias en ventas para 2023 42



Uno de los principales retos para los vendedores es la escasez de clientes potenciales de alta 
calidad. Sin embargo, el 41 % afirma que sí recibe clientes potenciales de calidad de sus equipos 
de marketing. Entonces, ¿dónde está la desconexión? Los vendedores estiman que, en 2022, los 
contactos de mayor calidad llegaron a través de recomendaciones, seguidos por las redes sociales, 
las ferias y los eventos, el telemarketing, el inbound marketing y los esfuerzos de marketing digital, 
como el sitio web, el blog y el SEO.

El significado de clientes potenciales de "calidad" ha cambiado en los últimos años, en gran parte 
debido a las transformaciones en el comportamiento de los consumidores. 

Capítulo 5: Estrategia para generar clientes potenciales

Según los equipos de ventas, los clientes potenciales de mayor calidad proceden de las recomendaciones. 

Encontrar clientes potenciales de alta calidad
 
En 2021, los principales canales de marketing para la generación de clientes 
potenciales fueron las redes sociales, el SEO y el marketing basado en 
cuentas. En 2022, el marketing de influencias y el video de formato breve se 
convirtieron en canales prioritarios para el crecimiento en marketing, junto 
con los eventos virtuales y la estrategia web para dispositivos móviles. Más 
de la mitad (56 %) de los representantes de ventas considera que la calidad 
de los clientes potenciales se ha mantenido igual o ha empeorado de 2021 
a 2022, lo que podría atribuirse a que las estrategias de marketing y ventas 
necesitan ponerse al día y pivotar más rápidamente que en el pasado.

La forma en que las personas se conectan a internet y realizan búsquedas 
ha cambiado drásticamente. Hoy en día los equipos de ventas y marketing 
deben centrarse en los programas de recomendación, en las redes sociales  
y en el impulso de los contenidos generados por los usuarios, así como en  
los eventos virtuales.

La calidad de los clientes 
potenciales ha empeorado 13 %

¿Cómo ha cambiado la calidad de los clientes 
potenciales de 2021 a 2022?

La calidad de los 
clientes potenciales 
ha mejorado 44 %

La calidad de los clientes 
potenciales no ha 

cambiado 43 %
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Uso de las redes sociales para generar contactos
 
En 2023, los representantes de ventas B2B planean utilizar LinkedIn, Facebook e Instagram para 
encontrar nuevos prospectos y clientes potenciales. Los representantes de ventas B2C son más 
propensos a utilizar Facebook e Instagram, y más de la mitad está también en LinkedIn. 

YouTube y TikTok están creciendo como canales para las ventas y el marketing B2B y B2C, con el 
incremento del desarrollo de videos de formato breve en el espacio profesional.

66 %

47 %
44 % 44 % 43 % 43 %

Recomendaciones 
de clientes actuales

Medios de 
comunicación social

Ferias y eventos Telemarketing Inbound 
marketing

Web/blog/SEO

¿Cuál es la fuente que ofrece clientes potenciales de mayor calidad (las 6 principales)?

¿Qué plataformas de redes sociales son más eficaces para encontrar nuevos clientes potenciales (las 5 principales)?

69 %

55 %

66 % 70 %

61 % 64 %

50 % 52 % 49 % 50 %

B2B B2C

LinkedIn Facebook Instagram YouTube TikTok
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Promedios de ventas
 
Los responsables de ventas necesitan referencias para evaluar el rendimiento de su equipo 
y comprender cómo es un embudo de ventas saludable en un trimestre determinado, en el 
contexto de la economía regional y mundial.

Los líderes de ventas estiman que, para ver un crecimiento sostenible en 2023, los representantes 
de ventas deben obtener de 1 a 40 clientes potenciales por semana. Y el 78 % de los vendedores 
tiene entre 1 y 40 moviéndose a lo largo del proceso de ventas en un momento dado. 

Como punto de referencia adicional, el ciclo medio de ventas de SaaS es de 84 días.

26 %

¿Cuántos nuevos clientes potenciales obtienen los vendedores a la semana?

17 % 16 %

8 %

5 % 4 % 4 %

2 % 1 %
3 %

1-10 11-20 21-40 41-60 61-80 81-100 101-150 151-200 201-250 Más de 300

1 %

251-300

18 %

¿Cuántos prospectos están haciendo avanzar actualmente los vendedores a lo largo del proceso de ventas?

20 % 20 % 20 %

9 %

4 %
3 %

6 %

1-5 6-10 11-20 21-40 41-60 61-80 81-100 Más de 100
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Capítulo 6: Comparación interanual de la evolución 

de las ventas entre 2021 y 2022

El 85 % de los representantes de ventas declaró haber cumplido o superado sus objetivos de 
ventas en 2021. Esa cifra descendió ligeramente en 2022, hasta el 82 %. Los mayores cambios 
en el proceso de ventas en 2022 fueron:

Más demanda para generar confianza y relación con los prospectos.

Necesidad de utilizar una mayor personalización para cerrar tratos.

El uso de argumentos de venta basados en soluciones, en lugar de argumentos 
sustentados en productos o servicios.

01

03

02

¿Cómo ha cambiado el campo de las ventas de 2021 a 2022 (los 8 principales)?

31 %
27 %

Construir una 
relación y ganar 

la confianza 
de los clientes 

potenciales 
son ahora más 

importantes

La venta se ha 
convertido más 

en presentar una 
solución que en 

lanzar un producto/
servicio

La 
personalización 
es cada vez más 

importante

Centrarse en los 
clientes existentes 

tiene prioridad 
sobre la búsqueda 
de nuevos clientes

El número de 
interacciones/

puntos de contacto 
con los clientes 
potenciales a lo 

largo del proceso 
de ventas ha 
aumentado

La colaboración 
y la alineación 

entre los equipos 
de ventas y 

marketing se 
volvieron más 
importantes

El contenido de 
capacitación en 
ventas se volvió 
más importante

27 %

17 % 17 % 17 %

El seguimiento y 
la organización de 
los datos con un 
CRM se volvieron 
más importantes

27 %

22 %
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Otro cambio importante que se ha observado es el de dar prioridad a los clientes existentes 
frente a los nuevos. La venta cruzada y el upselling requieren estrategias, herramientas y 
expectativas diferentes por parte de los directores de ventas. Por esta razón los equipos de 
ventas deben identificar estos objetivos con antelación y solo cambiarlos después de haber 
analizado el rendimiento de cada trimestre. 

Cuando se les pregunta si la venta a distancia tiene un impacto en el rendimiento de las ventas, 
uno de cada cinco (21 %) vendedores cree que es más difícil, pero más de un tercio (36 %) 
considera que es más fácil vender virtualmente. Esto podría deberse al hecho de que toda la 
información que necesitan está justo delante de ellos, o porque algunos vendedores se sienten 
más cómodos y seguros en sus propios hogares. Sin embargo, el 46 % de los vendedores 
híbridos considera que vender a distancia es menos eficaz.

Rendimiento inferior a los 
objetivos de ventas 16 %

¿Cuál fue el rendimiento de los vendedores con 
respecto a sus objetivos en 2021?

Objetivos de ventas 
alcanzados 43 %

Rendimiento 
superior a los 
objetivos de 
ventas 42 %

Rendimiento inferior a los 
objetivos de ventas 18 %

¿Cuál fue el rendimiento de los vendedores con 
respecto a sus objetivos en 2022?

Objetivos de ventas 
alcanzados 41 %

Rendimiento 
superior a los 
objetivos de 
ventas 41 %
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"2023 va a ser un año diferente para los vendedores, ya 
que el panorama de las ventas ha cambiado mucho. Antes 
los representantes de ventas podían utilizar las reuniones 
en oficinas para generar confianza y demostrar por qué su 
producto era superior al de la competencia, pero hoy ya no 
es posible. La mayoría de las empresas con las que trabajo 
siguen sin ir a la oficina, así que los vendedores tienen que 
encontrar la manera de generar esa confianza de forma 
virtual".  

Chris Moore, Gerente de Cuentas de Canales Estratégicos, 
HubSpot

“ “

En general, las tasas de ganancia de ventas, el volumen de los tratos y las tasas de cierre se han 
mantenido igual o han aumentado desde 2021, por lo que el próximo año se anuncia prometedor. 

Disminuyó 13 %

¿Cómo ha cambiado la tasa media 
de ventas de 2021 a 2022?

Se mantuvo igual 48 %

Aumentó 38 %

Disminuyó 8 %

¿Cómo ha cambiado el volumen medio 
de los tratos de 2021 a 2022?

Se mantuvo igual 56 %

Aumentó 35 %

Disminuyó 12 %

¿Cómo ha cambiado la tasa media 
de cierre de ventas de 2021 a 2022?

Se mantuvo igual 53 %

Aumentó 35 %
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La cultura de ventas está cambiando, y los líderes entienden ahora qué es lo que genera 
felicidad en los empleados y qué es lo que conduce al agotamiento. Dar prioridad a una 
sólida cultura de ventas mejora la satisfacción de los empleados, evita la rotación de 
personal y ayuda a los empleados a dar lo mejor de sí mismos. 

Capítulo 7: Cultura de ventas

"¿Qué sucede cuando trabajas para un empleador que 
celebra tu diversidad, te permite tomar responsabilidades 
y promueve valores que se alinean con los tuyos? Recibes 
inspiración para hacer mejor tu trabajo, creces de forma 
fenomenal y aportas resultados espectaculares". 

Radwa Khorshid, Gerente Senior, EMEA BDR, HubSpot
“ “

¿Qué aspectos de la cultura interna de ventas son más importantes para el éxito de los vendedores 
(los 8 principales)?

27 % 27 %

Objetivos y 
expectativas 

claros

Confianza entre 
los representantes 

de ventas y los 
líderes de ventas/

dirección

Confianza 
entre los 

representantes 
de ventas

Una estructura 
de compensación 

justa

Reconocimiento 
por los logros 
alcanzados

Una estructura 
de incentivos 
motivadora

Colaboración e 
intercambio de 
conocimientos

24 %
20 % 20 % 19 %

Información 
sincera y práctica

24 % 23 %
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"Mi hipótesis es que, en los próximos cinco años, la naturaleza 
jerárquica de las organizaciones de ventas desaparecerá 
gradualmente. Cada vez hay más personas que trabajan 
desde casa, lo que lleva a centrarse más en los resultados, el 
aprovechamiento de la tecnología para alcanzar el máximo 
rendimiento y una comunicación más clara. Debemos 
simplificar las cosas y, por tanto, los procesos. Creo que nos 
dirigimos hacia un modelo de más ejecutores y menos gestores 
en los equipos de ventas". 

Stuart Blake, Vicepresidente de Ventas, Help Scout

“ “

Objetivos y expectativas claros

Confianza entre los representantes de ventas

Confianza entre los representantes y la dirección

Con el 67 % de los equipos de ventas operando bajo un modelo 
remoto o híbrido en 2023, los líderes necesitarán invertir en 
herramientas de colaboración y creación de equipos virtuales, y 
considerar la implementación de una estructura orgánica más flexible 
que en el pasado.

Los tres aspectos más importantes de la cultura interna de ventas que 
contribuyen al éxito de los equipos son: 

Totalmente a distancia 17 %

¿Qué modelo de ventas seguirán los representantes 
este año (según los líderes de ventas)?

Híbrido 50 %

Presencial 32 %
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Retener el talento e impulsar el éxito en los equipos de ventas
 

Los vendedores más experimentados son muy solicitados y seguirán eligiendo empresas y equipos 
durante el próximo año. Para los directivos que quieran evitar la rotación de personal y ayudar a sus 
equipos a alcanzar sus objetivos, he aquí lo que deben y no deben hacer.

¿Qué aspectos de la cultura interna del área de ventas influyen negativamente en la capacidad  
de los vendedores para tener éxito (los 8 principales)?

23 %
22 %

Alta rotación Falta de 
reconocimiento 
por los logros 
alcanzados

Competencia 
tóxica entre los 

representantes de 
ventas

Falta de 
confianza entre 

los representantes 
de ventas y los 

líderes de ventas/
dirección

Falta de confianza 
entre los 

representantes de 
ventas

Falta de objetivos 
y expectativas 

claros

Retroaliementación 
inapropiada

21 %
19 % 19 % 19 %

Falta de 
colaboración e 
intercambio de 
conocimientos

20 % 20 %

¿Cuáles son las causas de la rotación de personal en los puestos de ventas (las 9 principales)?

29 %

25 %

Estrés Desgaste 
profesional 
(burnout)

Falta de 
equilibrio entre 
el trabajo y la 
vida privada

Falta de 
compensación/

beneficios 
adecuados

Falta de apoyo 
por parte de la 

dirección

Cultura de 
ventas tóxica

Falta de 
reconocimiento 
por el trabajo 

realizado

20 %
16 % 16 % 16 %

Falta de 
oportunidades 

de ascenso/
promoción 
profesional

18 % 17 % 16 %

Cuotas poco 
realistas
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Lo que hay que hacer Lo que no hay que hacer

Gran liderazgo en ventas en 2023

Estar atento a los signos de 
agotamiento y estrés.

Facilitar la unión del equipo y las 
tutorías.

Reconocer a los miembros del equipo 
por sus logros.

Favorecer el equilibrio entre el trabajo 
y la vida privada.

Proporcionar información exhaustiva 
y consejos prácticos.

Impulsar a los equipos sin hacer un 
seguimiento.

Aislar a los empleados en su propio 
trabajo.

Provocar demasiada competencia 
entre los representantes y crear un 
ambiente tóxico.

Establecer objetivos y expectativas 
poco realistas.

Esperar a las evaluaciones anuales 
para dar una retroalimentación.
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Los representantes de ventas de alto rendimiento tienen algunas cosas en común: 
lo más importante es que dicen que las ventas y el marketing en su empresa están 
fuertemente coordinados (más que en el pasado) y, más allá de eso, utilizan en 
gran medida su CRM y los análisis durante el proceso de ventas. Los equipos de 
ventas exitosos tienen en general un equipo específico para la capacitación en 
ventas, utilizan las redes sociales y las herramientas especializadas para ganar en 
productividad, previsión y la gestión de las ventas. 

Capítulo 8: Tendencias de los vendedores eficaces

59 %

¿Qué es lo que distingue a los vendedores de alto rendimiento*?

24 %

33 %

14 %

47 %

30 % 31 %

17 %

38 %

26 %

42 %

30 %
33 %

22 %

31 %

21 %

39 %

29 %

Manifiestan que 
su empresa ha 

mejorado la 
coordinación 

ventas/
marketing entre 

2021 y 2022

Analizan sus 
datos para 
optimizar el 

proceso de venta 
(B2B)

Describen su 
CRM como un 
elemento muy 

importante 
para el 

proceso de 
ventas

Declaran que 
las ventas y el 

marketing están 
fuertemente 

coordinados en 
su empresa

Utilizan las redes 
sociales para 

vender

Trabajan 
en una 

empresa con 
un equipo 

dedicado a la 
capacitación 

en ventas

Utilizan 
herramientas de 

productividad 
en ventas

Utilizan 
herramientas 

de previsión de 
ventas

Utilizan 
herramientas 
de gestión de 

ventas

Rendimiento superior a los objetivos en 2022 Rendimiento inferior a los objetivos en 2022

* Los vendedores de alto rendimiento son quienes manifiestan haber superado sus objetivos en 2022
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"Durante mucho tiempo pensé que todo lo que importa en ventas 
es cerrarlas. Pero me he dado cuenta de cuánto más agradable 
puede ser vender cuando te centras en DAR valor. No solo ayuda 
a facilitar un mejor y más significativo proceso de ventas, sino 
que también uno se siente mucho mejor. Los mejores vendedores 
y líderes que he entrevistado tienen como objetivo ser los mejores 
del mundo en dar". 

Jordan Benjamin, Gerente de Ventas de Socios Principales, HubSpot

“ “

Los rasgos más importantes para los líderes de ventas en 2023 son:

Alta capacidad de escucha

Adaptabilidad

Capacidad para motivar a sus equipos

¿Cuáles son las características más importantes de un líder de ventas eficaz (las 8 principales)?

40 %
38 %

Alta capacidad 
de escucha

Capacidad para 
motivar a su 

equipo

Adaptabilidad Disposición a 
"salir al terreno" 

con su equipo

Disposición para 
entrenar a su 

equipo

Empatía Da prioridad al 
equipo sobre el éxito 

individual

28 %

22 % 21 % 20 %

Compromiso 
para crear una 
buena relación 

de equipo

27 % 26 %
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Conclusión
Las tendencias de los consumidores y el mercado económico mundial seguirán cambiando en los próximos meses: los equipos de 
ventas deben estar preparados para pivotar sus estrategias y mostrar exactamente por qué se diferencian de la competencia. Los 
líderes de ventas deben dar prioridad a la coordinación de ventas y marketing y crear un entorno de apoyo entre los representantes 
de ventas del equipo, no uno de competencia. 

A medida que las empresas se expanden internacionalmente y comienzan a vender en nuevos mercados, pueden aprender de los 
análisis locales y preparar a los nuevos equipos de ventas con contenidos de capacitación en ventas localizados, como informes de 
investigación de mercado, testimonios y casos de éxito, reseñas y plantillas de correo electrónico. 

Lo más importante para los equipos de ventas a la hora de planificar sus objetivos y estrategias para el año que viene es coordinar 
los datos y las herramientas entre los equipos orientados al cliente, crear contenidos personalizados, construir una relación, 
generar confianza y aprovechar su CRM y la automatización. Sigue a @HubSpot para conocer los últimos informes de ventas y 
datos del sector que te ayudarán a mejorar tu crecimiento.

Cuando te unes a HubSpot, obtienes acceso a:

Regístrate gratis u obtén hoy 20 % de descuento en el software de HubSpot

•	 Recursos educativos y formaciones a medida para ayudarte a hacer crecer tu negocio.
•	 Miles de integraciones que se adaptan a tu entorno tecnológico existente.
•	 Atención al cliente 24/7 y una comunidad activa de usuarios.

Las empresas que coordinan ventas y marketing escalan más rápido y logran más conversiones: conecta a tus equipos con 
nuestro ecosistema combinado.

Los clientes de HubSpot y Aircall crecen mejor juntos.

Si ya eres cliente de HubSpot, consigue dos meses gratis de Aircall (en contratos anuales) y 1 hora de consultoría
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