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Resumen

Este plan de mejora se centra en la vital importancia de la innovacion en las estrategias de venta
para impulsar el éxito empresarial en un entorno comercial en constante cambio. Se aborda la
necesidad de abandonar enfoques convencionales y adoptar tacticas vanguardistas para destacar
en un mercado competitivo. Se examinan diversos aspectos cruciales en la implementacion de

nuevas estrategias de venta, desde la identificacion de oportunidades hasta la ejecucion efectiva.

Este trabajo estd disefiado para fortalecer y potenciar las habilidades y desempefio de los
vendedores, contribuyendo asi al crecimiento sostenido de la empresa. Se centra en aspectos clave
que incluyen el desarrollo de habilidades de comunicacidn, la comprension profunda del producto,

la gestion efectiva de relaciones con clientes y el uso estratégico de herramientas tecnoldgicas.

Comienza dando un poco de contexto acerca de la compaiiia, sobre el area y las funciones del
cargo; explorando asi la importancia de comprender a fondo el mercado y las necesidades del
cliente. A continuacion, se analizan detalladamente diferentes estrategias innovadoras, como la
personalizacion de la experiencia del cliente, la adopcion de tecnologias emergentes y la

integracion de plataformas digitales.

En Gltima instancia, se concluye con la implementacion de estrategias innovadoras de venta no
solo es esencial para la supervivencia empresarial, sino que también puede catalizar un crecimiento
significativo. Este trabajo ofrece una guia comprehensiva para que las organizaciones comprendan,

adopten y ejecuten con éxito nuevas estrategias de venta en un mundo empresarial dindmico
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Este plan de mejora se propone explorar y implementar el Social Selling como una herramienta
estratégica para potenciar nuestras actividades comerciales. En lugar de concebir las redes sociales
Unicamente como plataformas de conexién personal, reconocemos su poder como canales valiosos

para el desarrollo de negocios y la generacidn de oportunidades.

En las péginas siguientes, analizaremos en detalle los fundamentos del Social Selling, desde la
creacion de perfiles atractivos y la construccién de una marca personal solida hasta el uso efectivo
de plataformas como LinkedlIn, Twitter y otras redes sociales relevantes para nuestra industria.
Ademas, exploraremos como la escucha activa en linea, la participacion en conversaciones
relevantes y la creacion de contenido de valor pueden transformar la manera en que nos

relacionamos con nuestros clientes.

Este enfoque no solo busca mejorar nuestra presencia en linea, sino también optimizar la eficiencia
de nuestras actividades de ventas, aumentar la visibilidad de nuestra marca y, en Gltima instancia,
impulsar los resultados comerciales. A través de la implementacion cuidadosa de estrategias de
Social Selling, aspiramos a construir conexiones mas sélidas, comprender mejor las necesidades
de nuestros clientes y, finalmente, mejorar significativamente nuestro rendimiento en el

competitivo mundo de las ventas modernas.
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1. Laempresa

Internacional Business Machines Corporation (IBM) identificada con el NIT 900969198-

3, es una empresa multinacional de tecnologia que ofrece una amplia gama de productos



y servicios innovadores en el ambito de la informatica. Sus actividades abarcan desde
hardware y software hasta servicios de consultoria y soluciones empresariales. A lo largo
de mas de un siglo, IBM ha sido un lider en la industria tecnoldgica y ha desempefiado un
papel fundamental en el desarrollo y la evolucién de la computacién a nivel mundial
(IBM, 2023)

1.1 Aspectos generales de IBM

Mision
“Los sistemas de nuestros clientes dan soporte a la sociedad moderna. Al
hacerlos més rapidos, productivos y seguros, no solo hacemos que los

negocios funcionen mejor. Hacemos que el mundo funcione mejor.”

Arvind Krishna

Presidente y CEO IBM

Vision

Un area de interés para IBM son los empleados digitales personales, o digeys,
con trabajadores de 1A que pueden liberar a los empleados de las tareas mas
repetitivas y monotonas. Watsonx Orchestrate. Creemos que las soluciones de
automatizacion inteligente ayudaran a las empresas a mejorar los flujos de

trabajo, integrar sistemas y obtener informacidn sobre las operaciones.

Ubicacion geogréfica
La ubicacién central de IBM en Colombia se encuentra en Bogot4, en la
carrera 53 #100 — 25, desde donde se maneja toda la parte operativa y

administrativa incluyendo el departamento de ventas.
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Unidad en la que se desarrolla la practica
La préactica se desarrolld en el departamento de Digital Sales, en el Team de
Inbound Digital Sales LA, México & Centro América

2. Analisis DOFA

Fortalezas
Marca sélida: IBM es una empresa reconocida a nivel mundial, lo que
puede aumentar la confianza de los clientes en los productos y servicios
ofrecidos por el departamento de ventas digitales.
Experiencia en tecnologia: IBM tiene una larga historia y experiencia en
el desarrollo de tecnologias innovadoras, lo que puede respaldar la oferta de
soluciones digitales avanzadas.
Red de clientes: La empresa ya tiene una amplia base de clientes, lo que
puede proporcionar oportunidades para la venta cruzada y la retencion de
clientes.
Recursos financieros: IBM cuenta con recursos financieros significativos
que pueden ser utilizados para invertir en tecnologias emergentes y mejorar

las capacidades del departamento.

Oportunidades

Crecimiento del mercado digital: La creciente adopcion de tecnologias
digitales brinda oportunidades para expandir la cartera de productos y
servicios del departamento de ventas digitales.

Alianzas estratégicas: Colaborar con otras empresas tecnoldgicas puede
abrir nuevas oportunidades de mercado y mejorar la oferta de soluciones
integradas.

Big Data y Analitica: El aumento en la demanda de soluciones de analisis
de datos puede ser una oportunidad para IBM en el espacio de ventas

digitales.



Tendencias tecnoldgicas: Mantenerse al tanto de las Gltimas tendencias,
como la inteligencia artificial, el Internet de las cosas (10T) y la nube, puede
abrir nuevas oportunidades de negocio.

Debilidades

Competencia intensa: La competencia en el espacio de ventas digitales es
fuerte, y IBM podria enfrentar desafios para diferenciarse de otras
empresas.

Agilidad organizativa: La estructura corporativa grande de IBM puede
ralentizar la toma de decisiones y la implementacion de cambios agiles, lo
que puede ser una debilidad en un entorno digital dindmico.

Adaptacion a cambios: La empresa puede enfrentar desafios en la
adaptacion rapida a cambios en las preferencias del cliente y las tendencias

tecnologicas.

Amenazas

Rapida evolucion tecnoldgica: La tecnologia cambia rapidamente, lo que
podria hacer que los productos y servicios existentes del departamento sean
obsoletos.

Seguridad cibernética: La creciente amenaza de ataques cibernéticos
puede afectar la confianza de los clientes en las soluciones digitales de IBM.
Presion competitiva: La presion de competidores en el mercado de ventas
digitales puede afectar los margenes de beneficio y la cuota de mercado de
IBM.

Regulaciones: Cambios en las regulaciones gubernamentales pueden

impactar las operaciones y estrategias de ventas digitales
3. Planteamiento del Plan de Mejora

Planteamiento Central
En un entorno empresarial cada vez mas digitalizado y socialmente conectado,
reconocemos la necesidad critica de evolucionar nuestras practicas de ventas para

capitalizar las oportunidades que brinda el Social Selling. El planteamiento central de
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este plan de mejora se enfoca en implementar una estrategia integral que transforme
nuestra presencia en las redes sociales en una herramienta estratégica para impulsar las

ventas y fortalecer las relaciones con los clientes.

Importancia limitaciones y alcances
Esta estrategia es esencial para adaptarse a las expectativas cambiantes de los clientes
en el mundo digital, proporciona a las empresas la oportunidad de construir relaciones
sOlidas, destacar en un mercado competitivo y personalizar las interacciones, lo que, en

altima instancia, conduce a un aumento en las conversiones y las ventas.

Incorporar estas estrategias pueden marcar la diferencia en la efectividad y éxito de las
operaciones comerciales puede tener un impacto significativo en diversos aspectos de
una empresa como la ampliacion de la red de clientes y prospectos, el posicionamiento
de marca, la generacion de leads de calidad entre otros ; al abordar estos aspectos, las
estrategias de Social Selling pueden tener un alcance profundo y positivo en la forma
en que una empresa interactda con su audiencia, generando un impacto positivo en las
ventas y la percepcion del cliente; Pero a pesar de los beneficios que puede ofrecer, la
implementacion de esta estrategia también enfrenta algunas limitaciones y desafios
como el tiempo y recursos necesarios, riesgos de privacidad y seguridad, dependencia
de plataformas externa; La planificacion cuidadosa, la capacitacion continua y la

monitorizacion constante son esenciales para superar estos desafios y maximizar los

beneficios
4. Objetivos
General
Maximizar el Impacto de las Estrategias de Social Selling para Impulsar el Crecimiento
de las Ventas y Fortalecer las Relaciones con los Clientes.
Especificos

> Incrementar la generacion de Leads Cualificados ( Clientes potenciales) para generar reportes

trimestrales en el area de ventas
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Fortalecer la Marca Personal de los vendedores y con ello facilitar la busqueda de nuevos
negocios a través de LinkedIn

Aumentar la participacion activa en LinkedIn en un 25% semestral, a través de creacion de
contenido actual y en tiempo real para captar nuevos leads de los potenciales que tiene esta
cadena de profesionales y negocios interactivos

5. Contenido del Plan de Mejora

Propuesta de Mejora
En respuesta a la dindmica transformacion del panorama empresarial hacia un entorno
cada vez mas digital, se propuso la implementacion de un plan de mejora estratégico
centrado en la adopcion de eficientes estrategias de Social Selling. Esta propuesta busca
capitalizar las oportunidades que brindan las redes sociales para fortalecer la presencia
en linea, construir relaciones mas profundas con los clientes y, en ultima instancia,

impulsar el crecimiento sostenible de las ventas.

Dentro de los objetivos estratégicos para lograr cumplir con las expectativas el esquema

de implementacion que se sigui6 fue el siguiente:

Ampliar la Presencia Digital: Fortalecer la presencia de nuestro equipo de ventas en
plataformas clave, identificando y participando en las conversaciones relevantes para

nuestro sector. Esto aumentara nuestra visibilidad y credibilidad en el ambito digital.

Desarrollar Perfiles de Vendedores Digitales: Capacitar a nuestros vendedores para
que construyan perfiles solidos en redes sociales, enfocandose en la construccion de

relaciones y la comunicacion de valor a través de contenido relevante y atractivo.

Identificar y Segmentar Audiencias: Utilizar herramientas de analisis para identificar
audiencias clave y segmentarlas segin sus necesidades, permitiendo una

personalizacion efectiva de las estrategias de venta.
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Fomentar la Colaboracion Interna: Establecer canales de comunicacion interna en
linea para facilitar la colaboracion entre los equipos de ventas, marketing y servicio al
cliente, garantizando un enfoque coherente y alineado en las interacciones digitales.

Implementar Programas de Educacion Continua: Proporcionar capacitacion
continua a los equipos de ventas sobre las mejores précticas de Social Selling, las
tendencias del mercado y las nuevas herramientas tecnoldgicas disponibles para

maximizar su eficacia en el entorno digital.

Medir y Analizar Resultados: Establecer métricas claras para evaluar el rendimiento
de las iniciativas de Social Selling, utilizando datos para iterar y mejorar continuamente

nuestras estrategias.

esta estrategia no solo se alinea con las tendencias actuales del mercado, sino que
también responde a la necesidad de construir relaciones mas solidas y personalizadas
con los clientes. El Social Selling no solo es una tactica de venta, sino una oportunidad
para posicionar a nuestros vendedores como expertos confiables y valiosos en la mente
de los clientes potenciales. Al adoptar esta estrategia integral, esperamos no solo
aumentar las conversiones y ventas, sino tambiéen fortalecer la fidelidad del cliente y la

percepcion positiva de la marca en el entorno digital.

Etapas

Etapa 1: Evaluacion y Planificacion Inicial (Mes 1-2)

Logros:

Definicidén de Objetivos Claros: Establecimiento de objetivos medibles y alineados
con la estrategia de Social Selling.

Analisis del Entorno Empresarial: Identificacion de necesidades especificas del

equipo de ventas y del entorno digital empresarial.



Dificultades:

Resistencia al Cambio: Posible resistencia inicial del equipo de ventas a adoptar
nuevas practicas.

Asignacion de Recursos: Desafios en la asignacion eficiente de recursos para la

evaluacion inicial.

Etapa 2: Formacion y Desarrollo de Perfiles Digitales (Mes 3-4)

Logros:

Capacitacion del Equipo de Ventas: Adquisicion de habilidades y conocimientos
necesarios para el Social Selling.

Desarrollo de Perfiles Sélidos: Creacion de perfiles digitales fuertes y atractivos

para los vendedores.

Dificultades:

Curva de Aprendizaje: Tiempo necesario para que el equipo se familiarizara con
nuevas practicas y tecnologias.

Recursos Limitados: Las restricciones en el tiempo y recursos disponibles para la

formacion.
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Etapa 3: Ampliacion de la Presencia Digital y Identificacion de Audiencias (Mes

5-7)

Logros:

Estrategia de Contenido Efectiva: Desarrollo de una estrategia de contenido
relevante y atractiva.

Ampliacion de la Red de Clientes: Identificacion y conexion con clientes
potenciales y socios estratégicos.

Dificultades:

Generacion Continua de Contenido: Mantener una estrategia de contenido

sostenible puede ser un desafio.
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Cambio en Algoritmos: Los cambios en algoritmos de plataformas sociales
afectando la visibilidad.

Etapa 4: Colaboracion Interna y Programas de Educacion Continua (Mes 8-10)

Logros:

Establecimiento de Canales de Comunicacién Interna: Mejora de la colaboracién
entre equipos.

Educacion Continua Efectiva: Implementacion de programas de educacion continua

para el equipo de ventas.

Dificultades:

Cambios en la Dinamica de Trabajo: Adaptacion del equipo a nuevas dindmicas de
colaboracion.

Sobrecarga de Informacion: Hubo saturacion de informacion en programas de

educacién continua.

Etapa 5: Medicion, Analisis y Ajustes Continuos (Mes 11-12)

Logros:

Establecimiento de Métricas Claras: Definicion de métricas para evaluar el
rendimiento de las estrategias.

Analisis de Resultados: Utilizacion de herramientas de andlisis para evaluar y ajustar

la estrategia.

Dificultades:

Evaluacion Precisa: Medir con precision el impacto de las estrategias puede ser
complejo.

Adaptacién a Cambios: Necesidad de ajustar la estrategia segun los resultados y

cambios en el entorno.
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Cada etapa del plan de mejora presento oportunidades especificas para lograr
avances, pero también conllevo desafios Unicos que debieron ser gestionados de
manera efectiva para garantizar el éxito global de la implementacion del plan de
Social Selling en el &rea de ventas.

6. Conclusiones
La implementacidon de estas estrategias refleja la adaptacion necesaria al entorno
empresarial digitalizado actual, reconociendo la importancia de aprovechar las
oportunidades que las redes sociales ofrecen. La adopcién de este plan fortalecio la
posicion competitiva de la empresa, al destacar en un mercado ya saturado. La
presencia activa en la plataforma LinkedIn tuvo la oportunidad de referenciar la
empresa con una imagen mas fresca e integral debido a la informacion detallada que se
logro ubicar con la descripcion de los productos y vendedores por linea de negocio,

generando confianza y credibilidad en el medio.

Su implementacion ofrece una oportunidad significativa para adaptarse, destacarse y
prepararse en el entorno sectorial actual. Lo anterior siempre y cuando se aborden
cuidadosamente los desafios y se realice una evaluacion constante del rendimiento y

los contactos generados a través de la plataforma.

Para garantizar el éxito continuo y realizar mejoras futuras de este plan de mejora, es
necesario implementar un enfoque pro-activo, receptivo y actualizado, por lo que se
sugiere y recomienda realizar seguimientos de caracter semestral con informacién y

resultados de primera mano que permitan la actualizacién de la informacion.

Se propone realizar las siguientes actividades:

Establecer métricas claras y evaluar regularmente: Definir métricas claras y

especificas desde el principio, establecer revisiones periddicas para evaluar el
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desempefio en relacion con las métricas establecidas y ajustar las estrategias segun los
resultados obtenidos.

Solicitar retroalimentacion del equipo de ventas: Fomentar una cultura abierta y
receptiva para que los miembros del equipo de ventas proporcionen retroalimentacion
continua; realizar encuestas o reuniones regulares para recopilar opiniones sobre la

efectividad de las estrategias implementadas.

Monitorear tendencias del mercado: Mantenerse al tanto de las tendencias
emergentes en el ambito del Social Selling y realizar un seguimiento de los cambios en

algoritmos y funcionalidades de las plataformas sociales relevantes.

Adaptacion continua del plan: Mantener el plan de mejora flexible y sujeto a
adaptaciones segun las necesidades cambiantes e incorporar nuevas estrategias y

mejores practicas a medida que evolucionan las dinamicas del mercado.
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9. Seguimiento Préctica Profesional

Programacion de actividades realizadas en la organizacion

Cronograma del proyecto

Diagrama de Gantt

( TASK > AGOSTO OCTUBRE
-~
Evaluacién y
Planificacién Inicial

Formacion y
Desarrollo de
Perfiles Digitales

Ampliacién de la
Presencia Digital y
Identificacion de
Audiencias
Colaboracion B . . .
Interna y

Programas de
Educaciion Continua/

y Ajustes
Continuos

[Madicién, Aniélisis

Cumplimiento de objetivos planteados por mes

Fecha Actividad Logros Dificultades



Mes 1-2:
Evaluacion y
Planificacion

Inicial

Mes 3-4:
Formaciony
Desarrollo de

Perfiles

Digitales

Semana 1-2: Revision del

Entorno Empresarial y
Necesidades: Realizar  un
andlisis exhaustivo del entorno

digital 'y las necesidades

especificas del equipo de ventas.

Identificar ~ competidores vy

oportunidades en redes sociales.
Semana 3-4: Definicion de
Objetivos Claros: Establecer
objetivos claros y medibles
para la implementacion de
estrategias de Social Selling.
Estos pueden incluir el
aumento de la presencia en
redes sociales, la generacion
de leads y la mejora de la

interaccion con los clientes.

Semana 5-6: Capacitacion del
Equipo de Ventas:
Proporcionar formacion sobre
las mejores practicas de Social
Selling, el uso de plataformas
sociales relevantes y el
desarrollo de habilidades
digitales.

Semana 7-8: Desarrollo de
Perfiles Digitales de

Vendedores: Guiar a los

vendedores en la creacion y

Identificacion
clara de las
necesidades del
equipo de ventas
y del entorno
digital
empresarial.
Establecimiento
de objetivos
medibles y
alineados con la
estrategia de
Social Selling.

e Equipar al
equipo de ventas
con habilidades
y conocimientos
necesarios para

el Social
Selling.

e Creacion de
perfiles digitales
solidos para
cada miembro

del equipo,
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Resistencia Inicial al
Cambio: El equipo de
ventas podria mostrar
resistencia inicial a
adoptar nuevas practicas
y tecnologias,
especialmente si no estan
familiarizados con el
concepto de Social
Selling.

Disponibilidad de
Recursos: La formacion
y el desarrollo de perfiles
digitales pueden requerir
recursos significativos, y
la disponibilidad de
tiempo del equipo podria

ser limitada.



Mes 5-7:
Ampliacion
de la
Presencia
Digital y
Identificacion

de Audiencias

Mes 8-10:

Colaboracién

optimizacion  de  perfiles

sélidos en redes sociales,
destacando sus habilidades,
experiencia y la propuesta de

valor Unica.

Semana 9-10: Estrategia de
Contenido y Participacion
Activa: Desarrollar  una
estrategia  de  contenido
relevante y atractivo. Iniciar la
participacion activa en
conversaciones clave dentro
del sector.

Semana 11-12: Ampliacion de
la Red de Clientes: Identificar
y conectar con clientes
potenciales, influencers vy
socios estratégicos en redes
sociales clave.

Semana 13-14: Herramientas
de Analisis y Segmentacion de
Audiencias: Implementar
herramientas de analisis para

identificar audiencias clave y

segmentarlas segun sus
necesidades.
Semana 15-16: Establecer

Canales de Comunicacion

resaltando la
propuesta de

valor Unica.

Expansion de la
red de clientes
potenciales,
influencers y
socios
estratégicos.
Utilizacion de
herramientas de
analisis para
identificar y
segmentar
audiencias

clave.

Establecimiento

de canales de

21

Generacion de

Contenido Relevante:
Mantener una estrategia
de contenido relevante y

atractiva puede ser un

desafio constante.

Cambio en la Dinamica

de Trabajo: La



Interna 'y
Programas de
Educacion

Continua

Mes 11-12:

Medicion,

Analisis y
Ajustes

Continuos

Interna: Implementar canales
de comunicacion interna en

linea para facilitar la
colaboracion entre equipos de
ventas, marketing y servicio al
cliente.

Semana 17-18: Programas de
Educacion Continua: Iniciar
programas de  educacion
continua para el equipo de
ventas, abordando las
tendencias del mercado y las
nuevas herramientas

tecnologicas disponibles.

Semana 19-20: Establecer

Métricas de  Desempefio:
Definir métricas claras para
evaluar el rendimiento de las
iniciativas de Social Selling,
como la participacion en redes
sociales, la generacién de
leads y las conversiones.

Semana 21-22: Anélisis de
Resultados y Ajustes: Analizar
los resultados obtenidos,

identificar areas de mejora y

comunicacion
interna para
fomentar la
colaboracion
entre equipos.
Implementacion
de programas
de educacion
continua para
mantener al
equipo
actualizado
sobre las
mejores
practicas y
tendencias del
mercado.
Definicion de
métricas claras
para evaluar el
rendimiento de
las estrategias
de Social
Selling.

e Analisis de
resultados para
ajustary
mejorar
continuamente

la estrategia.

22

introduccion de canales
de comunicacion interna
en linea y programas de
educacion continua
puede cambiar la
dinamica de trabajo
habitual y requerir

ajustes.

Adaptacion a Cambios
en Algoritmos: Los
cambios en los
algoritmos de las
plataformas sociales
pueden afectar la
visibilidad y el
rendimiento de las

estrategias.
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