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1. Resumen ejecutivo 
Durante los últimos doce meses analizamos seis informes internacionales 
(HubSpot, LinkedIn, Demand Gen Report, 6sense, Cognism y NetHunt). Todos 
coinciden en un mensaje central: el inbound y el outbound no son rivales, sino 
engranajes complementarios de la misma máquina de crecimiento. 

• Costos (CPL & CAC) 
Qué significa: 
• CPL (Coste por Lead) indica cuánto inviertes para que un prospecto 
complete un formulario o reserve una demo. 
• CAC (Coste de Adquisición de Cliente) suma todos los gastos de 
marketing + ventas hasta firmar el contrato. 

Rangos ajustados para Latinoamérica (USD) 

Canal CPL 
promedio 

CAC 
promedio Fuente/razón de ajuste 

Inbound 
orgánico 

US $80–
200 

US $600–
1.100 

Menor CPC en la región (ej. 
Chile ≈ US $0,70; Brasil ≈ US $1,76 
vs. EE. UU. US $7,66) (merca20.com) 
+ costes de personal más bajos 

Outbound 
pagado 

US $200–
600 

US $1.200–
1.800 

Inversión en anuncios y licencias, 
pero salarios de SDR 30–40 % 
inferiores al mercado US 

(Los valores originales del estudio global —CPL US $150–400 inbound y 
US $300–900 outbound; CAC US $942 inbound y US $1.907 outbound— se 
ajustaron hacia abajo ≈ 35–45 % para reflejar la realidad de costos de 
medios y mano de obra en LATAM). 

Interpretación: 
El inbound sigue siendo el camino más barato por cliente en la región, pero 
tarda más en madurar. El outbound, aun con un costo mayor, permite 
capturar rápidamente cuentas estratégicas y compensar la inversión con 
tickets más altos y ciclos más cortos. 
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• Conversión (lead → venta) 
Qué significa: la conversión mide cuántos de esos contactos avanzan por el 
embudo hasta transformarse en ventas reales. 
Lo que muestran los datos: pese a ser caro, el outbound sigue aportando 
~ 40 % de todo el pipeline. Cuando se combina con IA y señales de 
intención (por ejemplo, empresas que visitaron tu web o buscaron tu 
categoría) esas oportunidades cierran 34 % más que las del inbound 
tradicional. 
Traducción sencilla: si apuntas bien, el esfuerzo extra del outbound se paga 
solo porque la cuenta era la correcta y estaba lista para comprar. 

• Velocidad (ciclo de venta) 
Qué significa: tiempo medio entre el primer contacto y la firma del contrato. 
Lo que muestran los datos: inbound necesita de 3 a 6 meses porque el 
prospecto investiga, compara y decide a su ritmo; outbound bien ejecutado 
cierra en 4–8 semanas porque tú inicias la conversación antes de que 
aparezca la competencia. 
En otras palabras: si tu meta es facturar este trimestre, el outbound acelera. 

• Engagement (respuesta y reuniones) 
Qué significa: proporción de prospectos que responden a un mensaje y 
aceptan una reunión. 
Lo que muestran los datos: en promedio el cold email recibe respuesta en 
5 de cada 100 envíos; LinkedIn casi duplica esa tasa (10 de cada 100); la 
llamada en frío conecta con 8 de cada 100 intentos y agenda 1–2 reuniones. 
Por qué importa: la elección del canal cambia drásticamente el volumen de 
conversaciones que tu equipo puede generar sin aumentar presupuesto. 

• ROI percibido 
Qué significa: retorno sobre la inversión que los responsables de marketing 
declaran. 
Lo que muestran los datos: 46 % de los encuestados cree que el inbound 
genera el mejor ROI; solo 12 % prefiere outbound puro. Sin embargo, 
quienes mezclan ambos modelos reportan crecimientos de pipeline 
superiores al 60 %. 
Traducción: la discusión no es “uno u otro”, sino “¿qué mezcla genera más 
retorno a mi circunstancia?”. 

Conclusión práctica: 
Si deseas equilibrio entre eficiencia de costos y predictibilidad de ingresos, mantén 
un motor inbound que alimente volumen y reputación, y agrega un outbound 
selectivo, apoyado en IA, para atacar cuentas estratégicas con rapidez. 
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2. Cuadro comparativo IN vs OUT (KPIs últimos 
12 meses) 
Los números siguientes son medianas ponderadas de los seis estudios. Sirven 
como referencia para ver tendencias, no como absolutos. 

Indicador clave Outbound Inbound ¿Por qué es relevante para ti? 

CPL (US $) 300–900 150–400 
Presupuestar campañas y calcular 
cuántos leads necesitas para 
alcanzar tu meta de ventas. 

CAC (US $) 1.907 
(pagado) 

942 
(orgánico) 

Medir la eficiencia global: si tu CAC 
supera tu margen, pierdes dinero 
por venta. 

Lead → Venta 
(%) 16,9 % 28,1 % Ver cuánta “fuga” hay en tu embudo 

y dónde optimizar. 
Respuesta 
email (%) 5,1 % n/a Afinar tu estrategia de mensajería y 

segmentación. 

Respuesta 
LinkedIn (%) 10,3 % n/a 

Indica que la red social profesional 
es hoy el canal más receptivo para 
primeras conversaciones. 

Éxito cold-call 
(%) 1–2 % n/a 

Útil para decidir si vale la pena 
mantener equipos de llamadas 
internas. 

Ciclo de venta 4–8 semanas 3–6 meses Planificar cash-flow y asignación de 
cuotas trimestrales. 

% Pipeline 
generado 

≥ 40 % en 
80 % 
empresas 

60 % 
restante 

Confirma que el outbound no está 
muerto; solo requiere precisión. 

ROI percibido 12 % 46 % Sirve para defender tu presupuesto 
ante la gerencia financiera. 

 

3. Insights accionables (expandidos) 
1. Mezcla inteligente de canales para balancear costos 

o Lo que harás: mantén inbound (SEO, contenido de valor, webinars) 
como fuente constante de leads baratos. 
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o Dónde invertir outbound: elige tus Ideal Customer Profiles (ICP) de 
alto ticket y contacta solo a las 100–200 cuentas con mayor 
potencial. Así, el CAC promedio no se dispara. 

2. Potencia tu outbound con IA y datos de intención 
o IA generativa: usa herramientas que redacten correos 

personalizados en segundos y ajusten el tono al prospecto. 
o Intent-data: plataformas como 6sense o Bombora te avisan cuando 

una empresa está investigando tu categoría; es el momento de 
llamar. 

3. Dale prioridad a LinkedIn para el primer toque 
o Por qué: la gente protege más su correo, pero revisa LinkedIn varias 

veces al día. 
o Cómo: envía una nota breve, sin venta dura, ofreciendo un recurso 

valioso; después sigue con correo y llamada. 
4. Cadencias cortas para cerrar en 60 días 

o Diseño recomendado: Día 1 LinkedIn + correo → Día 3 llamada → 
Día 6 correo seguimiento → Día 10 LinkedIn comentario → Día 14 
llamada final. 

o Resultado esperado: los prospectos calificados pasan a propuesta 
en menos de dos semanas. 

5. Métricas más allá del Coste por Lead 
o Win-rate: relación entre oportunidades y ventas ganadas; si sube, 

aceptas leads “menos” pero de mejor calidad. 
o LTV/CAC: divide el valor total esperado del cliente entre tu CAC; 

apuntas a ≥ 3 para que la ecuación sea sana. 

 

4. Hallazgos Clave 
A continuación, se explican en profundidad los cinco hallazgos más relevantes. 
Cada uno incluye qué significa, por qué ocurre y cómo impacta al negocio. 

4.1 La integración supera la dicotomía 

• Qué significa: Las empresas que combinan Inbound y Outbound 
convierten un 22 % más de leads en clientes que las que utilizan un solo 
enfoque. 

• Por qué ocurre: El Inbound crea un flujo constante de leads educados, 
mientras que el Outbound acelera la llegada de cuentas de alto potencial 
(ICP). 
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• Impacto para el CEO: Con un modelo híbrido la compañía obtiene rápida 
generación de ingresos (gracias al Outbound) y menor CAC (gracias al 
Inbound), equilibrando flujo de caja y rentabilidad. 

4.2 El ROI del Inbound exige paciencia 

• Qué significa: Para que el contenido orgánico escale y genere resultados 
tangibles se necesitan de 7 a 9 meses. 

• Por qué ocurre: Google indexa el contenido de forma gradual, el público 
construye confianza con la marca y los leads siguen un proceso de 
autoeducación antes de levantar la mano. 

• Impacto: El CEO debe asignar presupuesto al Inbound como una inversión 
de mediano plazo, evitando recortes prematuros que frenen su maduración. 

4.3 Outbound inteligente = datos de intención + IA 

• Qué significa: Equipos SDR que combinan señales de intención de 
compra (visitas a páginas de producto, descargas) con personalización 
impulsada por IA generan 47 % más pipeline con la mitad de contactos. 

• Por qué ocurre: El mensaje llega en el momento exacto y aborda la 
necesidad específica detectada. 

• Impacto: Se reduce el ruido de correos fríos masivos y se mejora la 
reputación de marca al entregar propuestas realmente relevantes. 

4.4 LinkedIn duplica la respuesta frente al email frío 

• Qué significa: Las invitaciones o mensajes InMail personalizados en 
LinkedIn obtienen tasas de respuesta hasta 2 × superiores a los emails no 
solicitados. 

• Por qué ocurre: El contexto profesional de LinkedIn aumenta la percepción 
de valor; además, el prospecto ve el perfil del vendedor antes de responder. 

• Impacto: El CEO debe evaluar herramientas de automatización de LinkedIn 
y capacitar a su fuerza de ventas para optimizar la prospección social. 

4.5 Brecha regional en la mezcla In/Out 

• Qué significa: LATAM continúa dependiendo en 52 % del Outbound, 
mientras Norteamérica invierte 43 % de su presupuesto en Inbound. 

• Por qué ocurre: Diferencias culturales, madurez digital y costos de 
publicidad online. 

• Impacto: Las decisiones de expansión geográfica deben contemplar 
adaptar la mezcla de canales y no replicar un mismo playbook global. 
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5. Plan 90 días (detallado) 

Horizonte Acción concreta Responsable Resultado 
medible 

Herramientas 
sugeridas 

0–30 d 
Auditar todo el funnel 
y mapear costos 
reales por canal 

RevOps 
Reporte 
baseline CPL 
& CAC 

HubSpot 
Analytics, Google 
Data Studio 

30–60 d 

Activar intent-data + 
cadencias LinkedIn 
para las 50 cuentas 
con mayor score 

SDR Lead 
+25 % 
reuniones 
outbound 

6sense, Apollo, 
Lavender 

60–90 d 

Lanzar content hub 
SEO + webinars 
quincenales para 
nutrir inbound 

Marketing 
−15 % CPL 
IN / +10 % 
MQL 

WordPress, 
Ahrefs, Livestorm 

Próximo paso inmediato: el director comercial y marketing deben elegir juntos 3 
KPIs “norte” (ej. LTV/CAC, win-rate, pipeline $) y revisarlos cada lunes. 

 

6. Conclusiones y recomendaciones accionables 
1. Equilibrio estratégico: El debate no es Inbound vs. Outbound sino cómo 

integrarlos para maximizar resultados y eficiencia. 
2. Ciclo de vida del lead: Inbound alimenta la parte alta del embudo con 

volumen y educación; Outbound refuerza la parte media-baja acelerando 
cierres. 

3. Asignación presupuestaria dinámica: A medida que el motor Inbound 
madura, el porcentaje de inversión en Outbound puede ajustarse sin 
comprometer el crecimiento. 

4. Hiper personalización impulsada por IA: El uso de intent-data y 
herramientas de generación de texto avanzada mejora la relevancia y tasa 
de respuesta en cada contacto. 

5. Gobernanza de datos y atribución multi-touch: Sin un modelo robusto 
de atribución, corres el riesgo de financiar tácticas que parecen rentables 
pero no lo son. 
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7. Glosario 
• CPL – Coste por Lead: dinero invertido para conseguir un contacto nuevo. 
• CAC – Coste de Adquisición de Cliente: suma de marketing + ventas 

hasta cerrar el contrato. 
• ROI – Retorno sobre la Inversión: beneficio neto dividido por la inversión; 

> 1 = gana dinero. 
• ICP – Ideal Customer Profile: descripción del tipo de empresa que más 

valor obtiene (y más valor te entrega) de tu solución. 
• Intent-data: señales de comportamiento online que indican interés de 

compra (búsquedas, descargas, visitas a sitios de review). 
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