
Investigación #3

Tamaño de la muestra:
60 organizaciones de Latinoamérica

VENTAS
EN EL “FIN DEL
MUNDO”

Analytics



ÁREA EN LA CUÁL SE DESEMPEÑA:

Recursos Humanos

Comercial

Gerencia
Servicios

Independiente
Finanzas

Tecnología
Otros

52%
18%
8%
8%
7%
3%
2%
2%



¿Cuál considera que podría ser la mayor
dificultad que tienen los vendedores actualmente?



¿Usted considera que en su organización
ha cambiado la forma de vender?



¿Qué considera que es lo más importante que debe tener
un vendedor en la actualidad?

Orientación a los resultados - 42%

Pasión por las ventas - 27%

Técnica para vender - 22%

Carisma con la gente

Experiencia en ventas

7%

3%



¿Considera que las herramientas que existen actualmente 
permiten identificar con exactitud el potencial comercial 
en una persona?



conclusiones
La motivación de los vendedores no se percibe como una dificultad a sortear en 
la actualidad.

Solo un mínimo porcentaje de las organizaciones ha podido dar continuidad a la 
forma en que venían realizando su gestión comercial.

En la actualidad, para los cargos comerciales se valora más la orientación al 
logro de una persona, que el gusto por las ventas, el carisma o incluso, la expe-
riencia comercial. 



Si quieres ser parte de THT Analytics inscríbete en:
https://contenido.tht.company/tht-analytics

Se realizó una encuesta a 60 organizaciones para saber sus percepciones acerca de cómo vender en esta época, 
se les realizaron preguntas enfocadas a: dificultades al vender , nuevas formas de vender, herramientas nuevas

y habilidades imporantes a la hora de generar ventas.
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