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Esta Guía práctica es para líderes y vendedores que quieren
transformar sus resultados con datos concretos. Lo que no
se mide no existe. 

💬 Según un informe de McKinsey, las organizaciones
orientadas a datos tienen un 23% más de probabilidad de
superar a sus competidores en rentabilidad.

Imagina esto: un gerente comercial se sienta cada lunes con su
equipo a revisar las metas. Sin embargo, nadie tiene claro por qué los
resultados no se logran. Algunos vendedores creen que es por la
economía, otros por los leads que les asignan, y otros simplemente
están desmotivados. ¿Te suena familiar?

Esta historia se repite en muchas organizaciones donde los equipos
comerciales trabajan sin brújula. No hay métricas claras, no se miden
las actividades clave y tampoco se identifican las oportunidades de
mejora.

 Acercarse a la solución comienza por un nombre: KPIs (Key
Performance Indicators).

Los KPIs no son solo números en un informe: son la voz del negocio
diciéndote qué funciona y qué necesita atención. En este artículo
descubrirás qué son, cómo definirlos, cuáles aplicar tomando como
ejemplo algunas industrias, y cómo hacer que realmente generen
resultados medibles.

Introducción
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Los KPIs son indicadores clave de desempeño. Es decir, métricas
concretas que te permiten saber si una acción, una persona o una
estrategia está funcionando en la dirección correcta.
 En ventas, los KPIs permiten responder preguntas como:

¿Estamos generando suficientes oportunidades?
¿Los vendedores están siendo productivos?
¿Cuál es nuestra tasa de cierre?
¿Estamos avanzando hacia los objetivos del trimestre?

Estas métricas permiten
medir resultados,
evaluar, ajustar y buscar
el camino a los
resultados esperados. Y
no pierdas nunca de
vista que si no puedes
medirlo, no puedes
mejorarlo.

Qué son los KPIs y
por qué importan
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Tipos de KPI´s Descripción Ejemplos

De Actividad

Miden el esfuerzo
comercial diario. No

garantizan el resultado,
pero son señales claras del

compromiso y del ritmo
del equipo.

Llamadas realizadas por día
Reuniones agendadas
Correos enviados
Seguimientos realizados

De Resultado
Reflejan los logros

obtenidos, medibles en
ingresos o cierres.

Ventas cerradas por mes
Valor del ticket promedio (cantidad de
dinero que un cliente gasta en promedio
por compra en un negocio)
Porcentaje de cuota alcanzada

De Eficiencia o
Conversión

Evalúan la calidad del
proceso de ventas, no solo
cuánto se hace, sino qué
tan bien se hace.

Tasa de conversión por etapa del embudo
(Visitantes, Leads, Leads Calificados,
Oportunidades y Ventas). 
Ratio de cierre (ventas ganadas /
oportunidades generadas)
Duración promedio del ciclo de ventas

¿Cómo se agrupan
los KPIs?

Una forma práctica de agrupar o clasificar los KPIs es según el tipo de
información que aportan. A continuación, los más útiles:
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Criterios para fijar
KPIs (Método SMART)
Para que un KPI sea útil, debe cumplir con el modelo SMART, (cuyas
siglas en inglés, significan Inteligente). Estos son los criterios:

Debe tener un plazo específico para su
medición.
Ejemplo: “Cerrar 5 ventas en los
próximos 30 días” (y no “cerrar ventas”
sin fecha límite).

S
Define claramente qué se quiere medir
y por qué.
Ejemplo: “Número de reuniones de
ventas agendadas por semana” es más
claro que “cantidad de actividades”.

Específ ico (Specif ic)

M
Debe poder cuantificarse con una fuente
de datos confiable.
Ejemplo: "Alcanzar 10 reuniones
semanales" puede medirse a través del
CRM.

Medible (Measurable)

A
Debe ser realista según los recursos y
capacidades del equipo.
Ejemplo: Si el promedio actual es de 4
reuniones semanales, poner como meta
20 no será motivador, será frustrante.

Alcanzable (Achievable)

Tiene que estar alineado con los objetivos
estratégicos.
Ejemplo: aumentar ventas de alto valor;
un KPI relevante será “cantidad de
propuestas por encima de $10 millones
enviadas”.

R Relevante (Relevant)

T Temporal (Time-bound)

💡 Tip: No más de 5 KPI´s por rol. Más de eso y el foco se diluye.

6



Financiamiento / Crédito

Tasa de aprobación de solicitudes
Promedio de días hasta el desembolso
Tasa de morosidad post-venta
Tasa de utilización de líneas de crédito

KPI´s por Industrias

Consumo Masivo

Ventas por punto de venta
Tasa de reposición de producto
Participación de mercado por canal
Nuevos puntos de venta (NPD) activados

Bienes Raíces

Visitas agendadas por propiedad
Tiempo de venta promedio
Tasa de cierres por agente
Valor promedio de transacción por agente

A continuación, les comparto algunos ejemplos de KPI´s  en algunas
industrias:
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Tecnología / SaaS (Software como Servicio)

Ingresos Recurrentes Mensuales  / Anuales 
Tasa de Crecimiento Mensual
Costo de Adquisición de Cliente (CAC)
Tiempo de Recuperación del CAC

KPI´s por Industrias

Manufactura / Industrial (B2B)

Margen de contribución por producto/cliente
Volumen de ventas por línea de producto
Tasa de retención de clientes clave
Ciclo de ventas promedio para nuevos clientes

Salud / Farmacéutica

Número de visitas efectivas a médicos/especialistas
Market Share por principio activo (territorio)
Crecimiento en recetas emitidas
Cumplimiento del plan de visitas
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Automotriz

Tráfico al concesionario (físico/digital)
Tasa de conversión (Visita → Venta)
Tiempo promedio de permanencia en inventario
Mix de ventas por modelo/segmento

KPI´s por Industrias
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Aquí te comparto algunos de los ejemplos de KPIs, para medir el
rendimiento de ventas y cómo calcularlos:

KPI´s claves para el
rendimiento de ventas

Mide el porcentaje de leads
(oportunidades de ventas) que se
convierten en clientes reales.

Formula: 
 (Clientes nuevos / Leads generados) x 100
 
Ejemplo: 10 clientes / 100 leads = 10% de
conversión

Tasa de conversión de
leads a clientes

Mide qué tan eficientemente se convierten
las oportunidades en ingresos.

Formula: 
 (Ventas cerradas / Oportunidades creadas)
x 100
 
Ejemplo: 20 ventas / 100 oportunidades x
100 = 10% de efectividad en cierres.

Tasa de cierre
de ventas

Mide el ingreso medio generado por cada
venta realizada. Este KPI es útil para
analizar el gasto promedio por cliente y
optimizar estrategias de venta, como el
up-selling o la venta consultiva.

Formula: 
 (Ingresos totales / número de ventas) 
 
Ejemplo: $50,000 / 200 ventas = $250 por
ticket de venta.

Valor promedio 
del ticket de venta
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Se refiere al tiempo promedio que
transcurre desde el primer contacto con
un cliente potencial hasta que se cierra la
venta. 

Formula y ejemplo: 
Días desde primer contacto hasta cierre /
Ventas cerradas = 400 días / 20 ventas = 20
días de duración promedio del ciclo de
ventas.

Duración
promedio del
ciclo de ventas

Cuenta cuántos puntos de contacto se
requieren por cada cierre.
Ideal para afinar estrategias de
seguimiento y argumentación.

Formula y ejemplo: 
(Número de interacciones / Ventas
cerradas) = (200 interacciones / 20 ventas)
= 10 interacciones por venta cerrada.

Número de
interacciones por
venta cerrada

KPIs claves para el
rendimiento de ventas
... Continuación
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Más allá del control, los KPIs ofrecen ventajas estratégicas:

Enfoque y claridad: Todo el equipo sabe en qué debe
concentrarse.
Motivación: Ver resultados medibles impulsa la autogestión.
Agilidad para corregir: Si algo no funciona, lo sabrás a tiempo.
Mejor toma de decisiones: Basada en evidencia, no en
percepciones.

Beneficios de
implementar KPI´s 
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Conclusiones y
recomendaciones

Para vendedores:

Mide tu propio progreso.
No esperes al jefe para
saber cómo vas.

Entiende lo que te piden.
Si no comprendes un KPI,
pregúntalo hasta que
tenga sentido.

Usa tus datos como mapa.
Identifica tus fortalezas y
puntos de mejora.

Celebra tus avances.
Aunque no cierres una
venta, mejorar tu tasa de
conversión es un logro.

Para líderes de ventas:

No midas por medir.
Define pocos KPIs
estratégicos y asegúrate de
que cada uno tenga un
propósito claro.

Comparte la visión. Explica
al equipo por qué se mide
lo que se mide.

Combina datos con
coaching. Usa los KPIs para
formar, no solo para exigir.

Actualiza los indicadores.
Lo que hoy es relevante
puede no serlo en tres
meses.

Para lograr un impacto real y duradero, es esencial que tanto líderes como
vendedores adopten un enfoque estratégico y colaborativo en la medición y
uso de los KPI´s. Seguidamente, te presento algunos tips para cada rol, con
el fin de maximizar los beneficios y fomentar un entorno de mejora
continua.

13



contacta@berthabernal.com

www.berthabernal.com


