
NO
31%INBOUND 

MARKETING
72%

OUTBOUND 
MARKETING

21%

NO SABE
7%

67% 

40% 

12% 

21% 

10% Invertir en habilitación de ventas

38% Reducir el ciclo de ventas

45% 

33% 

LEADS GENERADOS POR 
EL PROPIO EQUIPO DE VENTAS

PRÁCTICAS DE OUTBOUND 
MARKETING
(Ej:  Llamadas telefónicas, anuncios 
de TV o impresos, ferias o expos, 
bases de datos compradas).
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PRÁCTICAS DE INBOUND
MARKETING 
(Ej: SEO, recomendaciones, 
redes sociales, creación de 
contenido/blog, 
herramientas gratuitas).
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PROFESIONAL PERSONAL

¡México es Inbound! Preguntamos a profesionales de marketing y ventas acerca de la 
situación actual de la industria en México, esto fue lo que nos contestaron.

Mejorar las ventas por redes sociales 

Entrenar al equipo de ventas 

Más ventas

Invertir en CRM

Invertir en tecnología para  optimizar el 
proceso de ventas 

Crear un embudo de ventas más eficiente

Identificar/
proyectar

buenos leads

Obtener respuesta
de los eventuales

compradores

Cerrar tratosMantener a alguien
 en el teléfono 

Conectar vía 
teléfono

Conectar vía 
email

Entregar una 
presentación

Evitar 
descuentos/ 
negociaciones

Ajustar a los múltiples 
tomadores de decisiones 
dentro de la organización, 

durante un proceso 
de compra

Incorporar 
redes sociales

en los procesos de
ventas

Hacer investigación
previa antes de la 
llamada/mail inicial

Usar tecnologías
de ventas en el 
trabajo diario 

58% 81% 47%54% 55%30%

SI
69%

31% 38% 7% 36% 17% 29%

21% 48% 19% 21% 21% 12%

EFECTIVIDAD DE LAS ESTRATEGIAS 
DE MARKETING

¿Consideras que la estrategia de 
marketing de tu empresa es efectiva?

¿Qué tipo de estrategias de marketing 
utilizan en tu empresa?

¿Qué estrategia de marketing ha generado mayor ROI para tu empresa?

LA INDUSTRIA DEL MARKETING Y VENTAS 
EN MÉXICO

MUY ALINEADO 25%

GENERALMENTE ALINEADO 42%

RARAMENTE ALINEADO 14%

DESALINEADO 13%

NO SABE 7%

¿Qué tan alineados trabajan los equipos de marketing y ventas en tu empresa?

¿Qué tipo de estrategia genera las oportunidades 
de venta de mayor calidad?

¿Cómo prefieres comunicarte al momento de realizar negocios?

Convertir contactos/leads en clientes70% 

37% 

45% 

27% 

44% 

Aumento de los ingresos provenientes
de los clientes existentes

Medir el ROI para actividades 
de marketing

Reducir el costo de adquisiscion de 
contactos/leads/clientes.

24% Habilitación de ventas

INBOUND 47%
OUTBOUND 10%
NO CALCULA ROI 30%
NO SABE 8%

RETORNO DE INVERSIÓN

OBJETIVOS DE MARKETING

OBJETIVOS DE VENTAS

24%

Conseguir un 
patrocinador

3%

Capacitar a nuestro
equipo

28%

42%

Manejo del 
sitio web

28% 27%

Identificar contenido 
para una audiencia 

internacional

14%

Contratar los 
mejores talentos

21%

Generar  tráfico y leads

62%

INBOUND MARKETING ES LA METODOLOGÍA 
MÁS UTILIZADA EN LAS EMPRESAS

¿Cuáles son las prioridades del equipo de marketing 
dentro de los próximos 12 meses?

LOS PROFESIONALES DE MARKETING EN 
MÉXICO BUSCAN NUEVOS CLIENTES Y AUMENTAR 
EL INGRESO DE SUS CLIENTES EXISTENTES 

YOUTUBE E INSTAGRAM, SERÁN LOS CANALES 
MÁS USADOS EN MÉXICO PARA DISTRIBUIR 
CONTENIDO 

¿Cuáles son los principales desafíos para el equipo 
de marketing?

EL MAYOR DESAFÍO DE MARKETING EN MÉXICO 
ES GENERAR TRÁFICO Y LEADS 

INBOUND MARKETING ES LA ESTRATEGIA 
MÁS EFECTIVA PARA GENERAR ROI

LAS ACTIVIDADES DE LOS EQUIPOS DE MARKETING SE CENTRARÁN PRINCIPALMENTE EN 
AUTOMATIZACIÓN DE MARKETING Y CRECER EN SEO  

LA MAYORÍA DE LAS EMPRESAS CONSIDERA QUE 
SU ESTRATEGIA DE MARKETING ES EFECTIVA

FUENTE DE 
OPORTUNIDADES DE VENTA

FORMAS DE COMUNICACIÓN PARA 
HACER NEGOCIOS EN MÉXICO

LOS PROFESIONALES DE VENTAS EN MÉXICO BUSCAN CERRAR MÁS 
VENTAS Y MEJORAR LAS VENTAS POR REDES SOCIALES

¿Cuáles son las prioridades del equipo de ventas dentro de los próximos 12 meses?

EL MAYOR DESAFÍO PARA EL EQUIPO DE VENTAS, ES OBTENER RESPUESTA DE 
LOS EVENTUALES COMPRADORES Y AJUSTAR A LOS MÚLTIPLES TOMADORES DE 

DECISIONES DENTRO DE LA ORGANIZACIÓN EN EL PROCESO DE COMPRA

¿Cuáles son los principales desafíos para el equipo de ventas?

MIENTRAS MÁS ALINEACIÓN ENTRE LOS EQUIPOS DE MARKETING Y 
VENTAS, MAYOR LA EFICIENCIA DE LAS ESTRATEGIAS COMERCIALES

LA MEJOR FUENTE DE OPORTUNIDADES DE 
VENTA SON LAS ESTRATEGIAS INBOUND

EL TELÉFONO E EMAIL SON LOS CANALES MAS 
IMPORTANTES PARA CERRAR VENTAS

EMAIL
29%

TELÉFONO
43%

LINKEDIN
2%

OTRO
19%

FACEBOOK
7%

¿Cuáles son los canales de venta más exitosos?

Crear contenido
para el blog

Libros
electrónicos

Webinars Herramientas
online

Automatización
de marketing

Generar
videos de

auto-ayuda

Crecer en 
SEO

Contenido
interactivo

Infografias Distribución 
de contenido

42% 18% 36% 33% 40% 11% 34% 27% 55% 57%

¿En qué tipo de proyectos de inbound marketing se centrará tu equipo el próximo año?

LA MAYORÍA DE LOS PROFESIONALES EN MÉXICO PREFIERE 
COMUNICARSE POR CORREO ELECTRÓNICO

¿Qué redes sociales utilizas más para temas profesionales y para temas personales?

FACEBOOK JUNTO LINKEDIN SON LAS REDES SOCIALES 
MÁS UTILIZADAS PARA TEMAS PROFESIONALES

FACEBOOK
VIDEO

REDES 
SOCIALES

PROFESIONALES

INSTAGRAMYOUTUBE APPS DE 
MENSAJERIA

INSTANTANEA

55%38%53% 60% 43%

¿Qué canales utilizará más tu equipo de marketing para 
distribuir contenido en los siguientes 12 meses?

RELACIÓN ENTRE MARKETING Y VENTAS

Prueba del ROI en nuestras
actividades de marketing

Asegurar un 
presupuesto

Identificar las 
teconologías adecuadas

Fuente: HubSpot: El Estado de Inbound 2018 
link: http://www.hubspot.es/estado-inbound

Aumentar el tráfico del sitio web

CARA A CARA TELÉFONO VIDEO
CONFERENCIA

REDES SOCIALES APLICACIONES 
DE MENSAJERÍA 

CORREO
ELECTRÓNICO


