
W H I T E  P A P E R

Las 5 razones por las
que falla la AI en ventas
y marketing

Por qué el 95% de los proyectos de inteligencia artificial en equipos comerciales

no entrega resultados — y qué hacen diferente el 5% que sí funciona.
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I N T R O D U C C I Ó N

La verdad incómoda sobre la AI en ventas

El 95% de los pilotos de AI en ventas fracasan. No porque la tecnología no funcione. No porque el proveedor

sea malo. Sino porque nadie se tomó el tiempo de entender el proceso de negocio antes de implementarla.

Eso es lo que encontró el grupo de investigación NANDA del MIT al analizar 300 implementaciones reales de AI en equipos

comerciales. Y es lo que vemos todos los días en empresas medianas que llegan a nosotros después de haber gastado

tiempo y dinero en soluciones que quedaron a medias.

LO QUE DICEN LOS DATOS

95%

de pilotos de AI en ventas no

entregan ROI

MIT · 2025

80%

de proyectos de AI fracasan

antes de escalar

GARTNER

60%

serán abandonados en 2026

sin datos AI-ready

GARTNER · 2025

70%

de empleados no reciben

entrenamiento en AI

SOPRO · 2025

Este white paper documenta las 5 razones principales — con datos reales de McKinsey, Gartner, MIT y Forrester — y al final

de cada sección encontrarás una lista de verificación práctica para saber si tu empresa está en riesgo.

¿Para quién es este documento?

Directores comerciales, gerentes de ventas y dueños de empresas medianas que están evaluando implementar AI en su

proceso de ventas — o que ya lo intentaron y no obtuvieron los resultados esperados.

WHITE PAPER 2026 · LAS 5 RAZONES POR LAS QUE FALLA LA AI EN VENTAS
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01 Implementan AI sobre
un proceso roto
La automatización acelera los errores, no los corrige

El error más común que cometen las empresas es asumir que la AI va a arreglar su proceso de ventas. La realidad es la

contraria: la AI amplifica lo que ya existe, bueno o malo. Si tu proceso de seguimiento es inconsistente, el agente de AI va a

ser inconsistente a mayor velocidad. Si tu CRM tiene datos sucios, el agente va a tomar decisiones basadas en datos sucios

con mayor confianza.

LO QUE DICE LA INVESTIGACIÓN

McKinsey encontró en su reporte State of AI 2025 que el predictor más fuerte de éxito no es el modelo elegido ni el

proveedor — sino el rediseño fundamental de flujos de trabajo. Las empresas de alto rendimiento tienen casi 3 veces

más probabilidad de haber reconstruido sus procesos alrededor de la AI, en lugar de insertar la AI en procesos

existentes.

MCKINSEY · STATE OF AI 2025

EL ERROR TÍPICO

El equipo inserta ChatGPT en el paso de “redacción” de un proceso diseñado para trabajo humano. El resultado: un flujo

marginalmente más rápido y notablemente peor. El volumen aumenta. La calidad cae.

CÓMO SE VE ESTO EN LA PRÁCTICA

Lista de verificación · ¿Tu proceso está listo para AI? MARCA LO QUE YA CUMPLES

Tienes documentado el flujo de conversación desde

el primer contacto hasta el cierre.

Sabes exactamente qué preguntas hace el 80% de

tus prospectos.

Tu equipo sigue el mismo proceso de seguimiento

de forma consistente.

Las etapas de tu CRM reflejan cómo vendes, no el

default del software.

Si respondiste NO a alguna, la AI va a amplificar ese problema — no resolverlo.

RAZÓN 01 · IMPLEMENTAN AI SOBRE UN PROCESO ROTO

Un equipo implementa un chatbot de WhatsApp sin mapear qué preguntas llegan con más frecuencia. El bot responde con

respuestas genéricas que no coinciden con los dolores reales del prospecto.

Una empresa conecta AI a su CRM sin limpiar los datos primero. El agente empieza a contactar prospectos que ya son

clientes, o leads que rechazaron la propuesta hace 6 meses.

Marketing implementa AI para personalizar correos, pero la segmentación nunca fue definida. La AI personaliza mensajes

irrelevantes a gran escala.

© 2026 Minds2 AI · Todos los derechos reservados 03



02 Los datos del CRM no están
listos para AI
Basura entra, basura sale — pero ahora a escala

La AI es tan buena como los datos con los que trabaja. Y la mayoría de las empresas medianas tienen un problema severo de

calidad de datos que no saben que tienen.

76%

de empresas tienen menos del 50% de su

CRM preciso y completo

VALIDITY · 2025

45%

de los datos del CRM no están listos para

AI

VALIDITY · 2025

16
ventas perdidas por trimestre por datos de

mala calidad

VALIDITY · 2025

El reporte State of CRM Data Management 2025 de Validity, basado en 602 administradores de CRM en tres países,

encontró algo alarmante: el 90% reconoce que el CRM es el núcleo de sus operaciones, pero el 76% admite que menos de

la mitad de sus datos es precisa y completa.

Cuando implementas AI sobre esa base, el resultado no es una AI que falla abiertamente — es una AI que opera con

confianza sobre información incorrecta. Eso es más peligroso que no tener AI.

LOS PROBLEMAS DE DATOS MÁS COMUNES

Lista de verificación · ¿Tus datos están listos para AI? MARCA LO QUE YA CUMPLES

Menos del 10% de tus contactos son duplicados. Más del 80% de los registros tienen nombre,

empresa y canal completos.

Las etapas del CRM tienen criterios claros de

avance definidos por tu equipo.

El historial de conversaciones está registrado por

contacto.

Si respondiste NO a más de uno, necesitas limpiar datos antes de implementar AI.

RAZÓN 02 · LOS DATOS DEL CRM NO ESTÁN LISTOS PARA AI

Contactos duplicados: el agente contacta al mismo prospecto dos veces con mensajes contradictorios.

Etapas del embudo mal definidas: la AI no puede predecir probabilidad de cierre si las etapas no reflejan el proceso real.

Campos vacíos o inconsistentes: nombre, empresa, industria — sin estos datos, la personalización es imposible.

Historial incompleto: el agente no sabe que ese prospecto ya rechazó la propuesta el mes pasado.

Datos desactualizados: Gartner predice que el 60% de proyectos de AI serán abandonados en 2026 por falta de datos AI-

ready.
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03 Marketing, Ventas y Tecnología
no están alineados
Tres equipos con tres agendas distintas sabotean la implementación

Este es el factor que menos se menciona en los artículos sobre AI — y el que más frecuentemente mata los proyectos. No es

un problema tecnológico. Es un problema organizacional.

Forrester identifica las brechas de habilidades y la desalineación entre equipos como las principales barreras en proyectos

de AI para engagement con clientes. Gartner reporta que el 55% de organizaciones chocan con problemas de integración

tecnológica como primera barrera de adopción.

EL TRIÁNGULO DEL CONFLICTO

Equipo ¿Qué quiere? Cómo sabotea sin querer

Marketing Leads rápidos y campañas

automatizadas

Configura el bot para capturar leads sin pensar en cómo los

trabaja ventas.

Ventas Control de sus conversaciones y sus

clientes

No usa el agente porque “no suena como yo” o no confía en

que lo hace bien.

Tecnología / IT Seguridad, integración y cero

problemas

Bloquea o retrasa la implementación por preocupaciones de

integración.

BCG reporta en 2026 que la mayoría de iniciativas de AI nunca superan la fase piloto. Bain confirma que los programas

fallan en escalar cuando no existe un dueño claro, disciplina de medición y rediseño de flujos de trabajo. Estos tres

elementos viven en la intersección de los tres equipos.

BCG 2026 · BAIN & COMPANY 2025

Lista de verificación · ¿Tus equipos están alineados? MARCA LO QUE YA CUMPLES

Marketing y Ventas tienen una definición

compartida de qué es un lead calificado.

Hay un dueño responsable de la implementación

con autoridad sobre los tres equipos.

IT estuvo involucrado desde el diagnóstico, no solo

en la integración.

Ventas fue consultado sobre el flujo de

conversación antes de configurar el agente.

Si alguna respuesta es NO, el proyecto tendrá resistencia interna antes de lanzar.

RAZÓN 03 · MARKETING, VENTAS Y TECNOLOGÍA NO ESTÁN ALINEADOS
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04 El equipo de ventas no
adoptó la herramienta
La tecnología más avanzada vale cero si nadie la usa

El 76% de las empresas reporta que la baja adopción de herramientas de ventas es una razón principal por la que pierden

cuota. Y solo el 28% de líderes dice que la AI está mejorando realmente el desempeño de ingresos.

El problema no es resistencia al cambio en abstracto. Es algo más concreto: el equipo dejó de confiar en las herramientas

porque las últimas tres que les instalaron les daban datos malos y les quitaban tiempo en lugar de darlo.

POR QUÉ EL EQUIPO DE VENTAS RESISTE

Dato clave (KPMG): el marco de adopción de KPMG recomienda designar “campeones de CRM” — vendedores

tecnológicamente avanzados que mentorean a sus colegas. Los equipos confían más en sus pares que en los decks de

capacitación.

KPMG · MARCO DE ADOPCIÓN DE CRM

Lista de verificación · ¿Tu equipo va a adoptar el agente? MARCA LO QUE YA CUMPLES

Le explicaste a tu equipo que el agente hace el

trabajo que odian, no el que les da dinero.

El agente usa el mismo lenguaje y tono que usa tu

equipo hoy.

Al menos una persona de ventas fue parte del

proceso de configuración.

Tienes un plan de entrenamiento de más de 6

semanas (no una sesión de 2 horas).

Si respondiste NO, el agente va a quedar instalado y sin usar en 60 días.

RAZÓN 04 · EL EQUIPO DE VENTAS NO ADOPTÓ LA HERRAMIENTA

Miedo al reemplazo: el 59% de vendedores teme perder su trabajo por la AI (McKinsey, ZoomInfo). Si nadie aclara el rol del

agente, el equipo sabotea pasivamente.

Crea más trabajo, no menos: el 47% de representantes pasa 30–60 min al día operando sus herramientas de AI — el

mismo tiempo que en el CRM. Se sumó carga.

El bot no suena como ellos: si el agente usa un lenguaje genérico, los vendedores prefieren contestar ellos mismos.

Nadie los entrenó: el 70% dice que su empresa no ofrece entrenamiento estructurado en AI. Sin contexto, usan la

herramienta mal o no la usan.
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05 Midieron las métricas
incorrectas
Optimizaron lo que era fácil medir, no lo que importaba

La última razón es más sutil: el proyecto parecía exitoso en papel y fallaba en la realidad. O peor: nadie sabía si funcionaba o

no porque no había métricas claras desde el día uno.

Bain & Company reporta que los programas de AI fallan en escalar cuando falta disciplina de medición. La guía empresarial

de OpenAI 2026 confirma que la diferencia entre pilotos y programas escalables es orientarse a objetivos estratégicos

desde el inicio, no al finalizar.

MÉTRICAS DE VANIDAD VS. MÉTRICAS DE NE GOCIO

Métricas de vanidad Métricas de negocio (lo que importa)

Número de mensajes enviados → % de leads que avanzan al siguiente paso del embudo

Tiempo de respuesta del bot → Tasa de conversión de lead a cita agendada

Tasa de apertura de mensajes → Costo de adquisición de cliente (CAC) vs. baseline

Cantidad de respuestas del agente → Tiempo de ciclo de venta antes y después de AI

% de uptime del sistema → Ingresos generados por prospectos trabajados

Una firma de servicios profesionales documentada por ZoomInfo no midió el éxito por velocidad de generación — midió

tasa de ganancia, tiempo de ciclo y horas de investigación. El resultado: tasa de ganancia +14%, tiempo de ciclo de

propuesta −22% y mejor margen por reasignación de tiempo.

ZOOMINFO · CASO DOCUMENTADO 2026

Lista de verificación · ¿Tienes las métricas correctas? MARCA LO QUE YA CUMPLES

Tienes una línea base (baseline) de tus métricas de

ventas antes de implementar AI.

Definiste 2–3 métricas de negocio que el proyecto

debe mover en 90 días.

Hay un dueño de métricas que reporta resultados

mensualmente a dirección.

El equipo sabe qué se va a medir antes de que

empiece la implementación.

Sin baseline y sin métricas de negocio, no sabes si tu AI funciona o no.

RAZÓN 05 · MIDIERON LAS MÉTRICAS INCORRECTAS

(lo fácil)
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E L  P A T R Ó N  D E L  5 %

Las implementaciones que entregan resultados no tienen mejores

herramientas. Tienen mejores procesos previos a la implementación.

01

Auditan antes de comprar

Mapean cómo venden hoy, identifican dónde se caen los

prospectos y diseñan el agente para atacar ese punto

específico.

02

Limpian sus datos

No implementan sobre un CRM con 76% de datos malos.

Primero solucionan el problema de datos.

03

Involucran tres equipos

Marketing, Ventas y Tecnología están en la misma mesa

antes de escribir una sola línea de configuración.

04

El agente es un aliado

Lo posicionan como aliado del equipo, no como reemplazo.

El agente hace el trabajo que los vendedores odian; ellos

cierran.

05

Definen métricas de negocio desde el inicio y las revisan cada mes

Saben exactamente si está funcionando antes de que alguien pregunte.

CONCLUSIÓN · EL PATRÓN DEL 5% QUE SÍ FUNCIONA

E L  R E S U M E N  E N  U N A  S O L A  I D E A

La AI no falla porque sea mala tecnología. Falla porque nadie se tomó el tiempo de entender el

proceso de negocio antes de implementarla. El éxito no está en el modelo que eliges — está en el

equipo que se mete a entender cómo vendes tú, con tus clientes, en tu mercado.
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SIGUIENTE PASO · DIAGNÓSTICO GRATUITO

¿ T U  E M P R E S A  T I E N E  A L G U N O  D E  E S T O S  5  P R O B L E M A S ?

Empieza por un diagnóstico, no por una
herramienta

En Minds2 hacemos un diagnóstico gratuito de 30 minutos donde revisamos tu

proceso de ventas actual, tu CRM y tu nivel de preparación para AI. Sin

compromiso. Si no podemos ayudarte, te lo decimos antes de que inviertas un

peso.

Agenda tu diagnóstico en minds2.ai

30 MIN

Revisamos tu proceso de ventas y tu

CRM

SIN COSTO

Diagnóstico de preparación para AI

HONESTO

Si no encaja, te lo decimos de frente
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