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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo implementar un plan de mejora en la administracion de
fuerzas de ventas y prospeccion de clientes de IBM Latinoamérica, especificamente en Brasil y
Colombia. Se identifico la oportunidad de optimizar la gestion y anélisis de datos mediante la
integracion de tecnologias como IBM Sales Cloud, QMF y Excel. La propuesta consiste en la
creacion de un sistema automatizado de seguimiento y visualizacion de oportunidades de venta,
utilizando QMF para extraer datos clave desde los servidores de IBM y transformandolos en
informacion accesible a través de tablas dinamicas y graficos en Excel. Este sistema permite un
analisis detallado del desempefio de los vendedores, la identificacion de patrones regionales y la
priorizacion de leads con mayor potencial. Los resultados esperados incluyen una mejora en la
productividad del equipo de ventas, una toma de decisiones mas informada y una optimizacion
de los recursos dedicados a la prospeccion de clientes en ambas regiones. El enfoque se centra en
proporcionar una herramienta visual y analitica que facilite la identificacion de areas de mejora 'y

la implementacion de estrategias mas efectivas para el crecimiento del negocio.

Summary

This project aims to implement an improvement plan for sales force management and client
prospecting in IBM Latin America, specifically in Brazil and Colombia. An opportunity was
identified to optimize data management and analysis by integrating technologies such as IBM
Sales Cloud, QMF, and Excel. The proposal involves creating an automated sales opportunity
tracking and visualization system, using QMF to extract key data from IBM servers and
transforming it into information accessible through pivot tables and Excel charts. This system
enables detailed analysis of salespeople's performance, the identification of regional patterns, and
the prioritization of leads with the highest potential. Expected results include improved sales

team productivity, more informed decision-making, and optimized resources dedicated to client



prospecting in both regions. The focus is on providing a visual and analytical tool that facilitates
the identification of areas for improvement and the implementation of more effective strategies

for business growth.

Introduccion

IBM, lider global en tecnologia e innovacion, mantiene un fuerte compromiso con la
optimizacidn de sus procesos comerciales y la eficiencia de su fuerza de ventas en toda
Latinoamérica. Dentro de este contexto, la administracion efectiva de la informacion y la gestion
de la prospeccion de clientes juegan un papel crucial para el crecimiento y la sostenibilidad del

negocio.

IBM, siempre esta buscando formas de mejorar y como llegar a nuevos clientes. Este proyecto
estd enfocado en Brasil y Colombia, porque se necesita una grafica visualmente facil de entender
y el progreso de las oportunidades. La idea es usar las herramientas que ya tiene, como el sistema
de gestion de clientes (Sales Cloud) y el programa que nos ayuda a sacar datos (QMF), para que
los managers puedan ver mas facil qué oportunidades tienen y como estan avanzando en cada

una de estas.

Para lograr esto, se le dard un nuevo enfoque a la forma en la que administra a los equipos de
ventas y como se les da el seguimiento a los vendedores. Se buscaron herramientas para que los
jefes de ventas puedan tener una vision clara de quiénes estan teniendo buenos resultados y
donde hay espacio para crecer. Asi, podran tomar decisiones mas rapido y ayudar a los
vendedores a cerrar mas negocios. Al final, se trata de que todos estén en la misma péagina y que

se pueda usar mejor los recursos para llegar a mas clientes y vender mas.



Misién y Vision y Valores.

Mision de IBM

La mision de IBM se centra en liderar a través de la innovacion, ofreciendo productos y servicios
de alta calidad que generan valor para los clientes. En 2024, IBM reafirmé su compromiso con la
confianza, la responsabilidad y la excelencia en las soluciones tecnologicas, alineandose con sus

estrategias comerciales y objetivos a largo plazo. La compaiiia busca fomentar relaciones a largo

plazo con las partes interesadas mediante practicas éticas y transparencia. (What IBM Does

/IBM)

Vision de IBM

La visién de IBM para 2024 se enfoca en utilizar la tecnologia para impulsar la innovacion y

empoderar a los clientes. Esto incluye:

e Empoderar a los clientes: Proporcionar herramientas y soluciones que permitan a los
clientes escalar operaciones y mejorar la eficiencia.

e Compromiso con la IA y la nube hibrida: Integrar soluciones avanzadas en
inteligencia artificial y servicios en la nube para optimizar procesos comerciales y
fomentar el crecimiento.

(What IBM Does /IBM)

Valores de IBM

IBM se guia por varios valores centrales, que son fundamentales para su cultura corporativa:

e Integridad: Promueve la honestidad y transparencia en todas las relaciones comerciales,

asegurando confianza con clientes y empleados.



Exito del cliente: Se dedica a satisfacer las necesidades unicas de sus clientes,
fomentando relaciones duraderas.

Innovacién: Impulsa el desarrollo de tecnologias avanzadas, reflejando su compromiso
con la investigacion y el desarrollo.

Diversidad e inclusion: Fomenta un ambiente laboral inclusivo, con metas especificas
para aumentar la representacion de mujeres y minorias subrepresentadas en su fuerza

laboral.

(What IBM Does /IBM)

Ubicacion geografica

IBM tiene como sede principal en Colombia la de Bogota en Isierra 100 (Cra. 53 # 100 - 25,

Suba, Bogota, Cundinamarca) donde los empleados tienen la oportunidad de trabajar dos dias

presencialmente y tres dias con teletrabajo. IBM cuenta con una presencia global significativa,

con operaciones en numerosos paises y una amplia red de instalaciones:

Presencia internacional: IBM opera en mas de 175 paises alrededor del mundo.
Sede central: La sede principal de IBM esta ubicada en Armonk, Nueva York, Estados
Unidos.
Centros de investigacion: IBM cuenta con 19 instalaciones de investigacion distribuidas
en una docena de paises, lo que la convierte en la organizacion de investigacion industrial
mas grande del mundo.
Oficinas principales en Estados Unidos:

- Nueva York: Ademas de la sede central, IBM tiene varias oficinas en la ciudad,

incluyendo la sede de IBM Watson en Astor Place, Manhattan.

- Austin, Texas

- Research Triangle Park (Raleigh-Durham), Carolina del Norte

- Rochester, Minnesota

- Silicon Valley, California

Presencia internacional destacada:



Canada: Oficinas en Montreal y Toronto
China: Oficinas en Beijing, incluyendo el edificio Pangu Plaza
Italia: IBM Rome Software Lab en Roma

Reino Unido: Hursley House en Winchester

- Alemania: Watson loT Headquarters en Munich
Centros de movilidad: IBM ha establecido centros de movilidad en mercados mas

[ ]
pequeftios para atender mejor las necesidades locales.
Fuente: Ecured, (2024) International Business Machines https://www.ecured.cu/IBM
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Fuente: Google maps. (2025) IBM Colombia. Google maps
https://www.google.es/maps?ucbcb=1

Estructura organizativa

IBM tiene mas de 282.000 empleados a nivel mundial y en Colombia mas de 1000, se presentara
el organigrama elaborado desde la perspectiva de practicante basada en el area de

Digital Sales.

Fuente: Stock Analysis. (Accessed: 17 March 2025). IBM Employees. Available at:
International Business Machines (IBM) Number of Employees 1991-2024



Latin America Digital Sales
LA Digital Sales Director
BGT Center Leader

[ [
Software
Hardware Cloud Platform TLS Inbound
L

Sales Acceleration & Operations.

Tools

Camilo Porras - Support.

Fuente: Elaboracion propia para IBM

Analisis DOFA

(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)

Fortalezas

e Marca reconocida globalmente con una larga historia de innovacion

e Fuerte presencia en el mercado de servicios de TI y consultoria

e Amplia cartera de patentes y propiedad intelectual

e Liderazgo en tecnologias emergentes como IA, computacion cudntica y blockchain
e Solida base de clientes empresariales y gubernamentales

e Inversion continua.



Debilidades

Dependencia de negocios tradicionales que pueden estar en declive, como hardware
storage.

Complejidad organizacional que puede ralentizar la toma de decisiones

Desafios en la atraccion y retencion de talento joven frente a competidores mas nuevos
Adaptacion mas lenta a cambios del mercado en comparacion con empresas mas agiles

Costos operativos elevados

Oportunidades

Creciente demanda de soluciones de IA y aprendizaje automatico
Expansion en mercados emergentes

Desarrollo de soluciones para ciberseguridad y privacidad de datos
Aumento en la adopcion de tecnologias de nube hibrida

Potencial de comercializacion de la computacion cuantica

Colaboraciones y asociaciones estratégicas en nuevos sectores

Amenazas

Competencia intensa de gigantes tecnoldgicos como Amazon, Microsoft y Google
Répidos cambios tecnologicos que pueden hacer obsoletas algunas ofertas
Presiones regulatorias, especialmente en areas como IA y privacidad de datos
Inestabilidad economica global que puede afectar el gasto en TI de las empresas
Riesgos de ciberseguridad y posibles brechas de datos

Escasez de talento especializado en tecnologias emergentes

Fuente: NewsRoom (2025 ) Los expertos de IBM comparten las predicciones para 2025

https://latam.newsroom.ibm.com/Los-expertos-de-IBM-comparten-las-predicciones-para-2025
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Secuencia de funciones y responsabilidades

Como analista de ventas, la principal responsabilidad diaria consiste en transferir los datos de
ventas del IBM Sales Cloud (Salesforce) a varios formatos de Excel. A través de tablas
dindmicas, se logro obtener una vision general de las oportunidades de ventas y su
comportamiento dindmico en toda Latinoamérica. En ocasiones, también se elabora
presentaciones que muestran la mejora de las métricas en las llamadas para cada marca,
incluyendo Power, Storage, Security y Data and Al. Estas presentaciones estan dirigidas a los
gerentes en las oficinas centrales en Nueva York y solo se pueden realizar después de haber
contactado a cada vendedor para clasificar correctamente las oportunidades de ventas dentro del
area digital. Paralelamente se elabora diversos reportes de Excel en donde se ven como van las

ganancias por regiones de forma semanal.

Planteamiento plan de mejora

Contextualizacion

Durante la practica profesional se hizo una variedad de reportes de ventas dirigida al
area de jefes que proporciono una vision general de como se comportaban las
oportunidades creadas y las ganancias por cada vendedor en IBM, Sin embargo, no se
tenia como darle un respectivo seguimiento a los vendedores que no habian llegado a las
métricas establecidas dentro de lo pactado. El plan de mejora implementado se centra en
la integracion del software Qmf con IBM Sales Cloud, utilizando un cédigo SQL para
extraer y procesar datos criticos relacionados con las oportunidades de ventas y las

ganancias por vendedor. Este enfoque automatizado permite la exportacion directa de la
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informacioén a un archivo Excel, facilitando asi su visualizacion y analisis. Para que los
managers puedan darles un seguimiento a los vendedores que no estén cumpliendo con

los objetivos semanales y fomentar la productividad/desempefios de los vendedores.

Metodologia utilizada:

El desarrollo de este proyecto se implemento la metodologia de mejora de procesos

empresariales (BPM, Business process management), el cual permite indetificar, analizar,

redisenar, implementar, y evaluar procesos con el fin de optimizar su eficiencia y productividad.

De acuerdo a esta metodologia se implementaron los siguientes pasos:

1.

Identificacion del Proceso: Se identificaron areas clave como la extraccion eficiente de

datos de ventas y el andlisis detallado de ganancias por vendedor y por region.

Evaluacion del Proceso: Se mapearon los procesos actuales para identificar cuellos de

botella e ineficiencias, utilizando herramientas de gestion de procesos de negocio (Qmf).

Redisefio del Proceso: Se establecieron objetivos claros para la mejora, considerando
resultados esperados y recursos disponibles. La automatizacion del proceso de

exportacion a Excel fue clave para reducir errores y aumentar la productividad.

Implementacion y Monitoreo: Se integrd el software Qmf con IBM Sales Cloud,
asegurando que los datos se actualicen automaticamente en Excel para un monitoreo

continuo y ajustes necesarios.
Evaluacion de Resultados: Se establecieron indicadores clave de rendimiento (KPI) para

medir el éxito de las ventas por vendedor con graficos de barras, comparando resultados

con objetivos iniciales para tener un pronostico ventas efectivo a largo plazo.

12



Importancia, limitaciones y alcances

Para la empresa es primordial tener claro las metas de ventas de los vendedores y, y
como se han desempenado, con el Oi (Opportunity ID) se puede determinar con certeza
si hay algin vendedor que no cumpli6 con las metas; y de esta manera mejorar las cifras
de IBM. Como practicante, se le asigno responsabilidad de generar reportes de ventas
semanalmente, encontrando limitaciones como por ejemplo la restriccion de extensiones
de Excel o Apis para automatizar el proceso de transferencia de datos del IBM Sales
cloud al Excel, sin embargo, es entendible debido a las posibles interferencias y hackeos
dentro de plataformas externas que podrian dejar en vulnerabilidad datos confidenciales
de clientes muy importantes para IBM. Dentro de las labores asignadas al practicante es
importante recalcar que unicamente se le otorga la posibilidad de reflejar los datos en el
Excel, para que el manager y los gerentes principalmente Colombia y Brasil puedan
tomar las acciones correspondientes. A partir de las cifras de los vendedores no tengo

mas alcance dentro de la empresa.

Objetivo general

Fortalecer el proceso de gestion y analisis de ventas en el area de Digital sales de IBM,
mediante la implementacion de un sistema automatizado que permita mejorar el

pronostico de ventas y el seguimiento al desempefio de los vendedores.

Objetivos especificos:
e Evaluar de rendimiento de metas a nivel Brasil y Colombia, con el fin de
identificar deficiencias en el desempeiio de los vendedores en diversos paises de

Digital Sales IBM.

13



e Analizar la gestion de riesgo en el mercado, Mediante el seguimiento detallado
de las oportunidades abiertas para anticipar posibles perdidas de negocios t
reforzar las estrategias de ventas.

e Optimizar en la toma de decisiones estratégicas, a través de la generacion de
reportes automatizados que faciliten la asignacion de recursos y la planificacion
presupuestal en cada linea de negocio.

e Incrementar la competitividad y presencia del area de digital, mejorando el
seguimiento y cierre de ventas, de manera que la compafiia incremente su cuota
de mercado y fortalezca su posicion competitiva frente a otros grandes

tecnoldgicos como Oracle, Amazon web services, etc.

Propuesta de mejora

Automatizacion de procesos con IBM Sales Cloud y QMF cono enfoque administracion de

ventas y negocios internacionales.

En el desarrollo de la practica profesional se identificd que la gestion de ventas en IBM requeria
de procesos mas agiles para el seguimiento de oportunidades y el anélisis del desempefio por
vendedor. Con este fin, se propuso la integracion de IBM Sales Cloud como plataforma central
para registrar y monitorear oportunidades de negocio, estados de negociacion (Call, lost,
Qualified, upside, Won) y ganancias por vendedor. La idea central fue optimizar la
administracion de la informacion y, al mismo tiempo fortalecer las relaciones con los clientes

mediante un manejo estructurado de los datos.
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La incorporacion de QMF permiti6 ejecutar consultas SQL que facilitaron la extraccion de la
informacion directamente desde los servidores de IBM. Esta integracion hizo posible trabajar
con macrodatos y disponer de informacion confiable y tomar decisiones estratégicas, lo cual es

especialmente relevante en contextos de negociacion internacional.



Un aspecto clave del proyecto fue la automatizacion de la exportacion de resultados hacia Excel.
La que redujo la manipulaciéon manual, los errores de transcripcion y los tiempos de preparacion
de reportes. Este cambio mejord la eficiencia de los procesos y asegurd que la informacion

estuviera disponible para el analisis semanal de los managers.
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Fuente: Elaboracion propia para IBM

Papel de los integrantes del equipo:

e Practicante: responsable de generar los reportes semanales de ventas, consolidar la
informacion y analizar las variaciones en el cumplimiento de metas por vendedor y
region. El aporte se centrd en transformar los datos en informacion estratégica para la
toma de decisiones, aplicando herramientas de negociacion internacional y

administracion.
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e Manager (Jefa inmediata): encargada de interpretar los reportes, reunirse con otros
gerentes y brindar apoyo directo a los vendedores que no alcanzaron sus objetivos,

orientandolos en estrategias de cierre y gestion de clientes.

e Vendedores: actores principales en el proceso camercial, responsables de prospectar y
ejecutar las ventas. Sus resultados alimentan los analisis y son el punto de partida para
definir acciones de mejora.

m Call s Lost mmmmmm Qualify mmmmmm Upside == == Target
0,40

0,24

0,16 0.15

0.10 o0 0,06

- - 0,0! 0,04 0,0:1J 2
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- I [ ] 0,00 0,00 I I_ 0,00 000 001 0,0 I o0 .,uu

seller1 seller2 seller3 sellerd4. seller5 seller6 seller7. seller8. seller9. seller 10. seller 11 seller12

Fuente: Elaboracion propia para IBM

Analisis de datos en excel: tablas dinamicas y graficas

El uso de tablas dindmicas y Dashboards graficos permitio convertir grandes volumenes de datos
en informacion Util para la toma de decisiones. A través de esta herramienta se logro clasificar
oportunidades por vendedor y region (Brasil y Colombia), calcular ganancias semanales, tasas de

conversion y medir el avance de las oportunidades en Upside.

Contar con este tipo de visualizacion grafica facilité la labor de los managers, quienes pudieron
evaluar el desempefio de cada vendedor y disefiar planes de accion de manera mas precisa en el
marco de la negociacion internacional. Disponer de un pipeline de ventas actualizado ayudo a

identificar tendencias en distintos mercados y aprovechar nichos o estratégicos en cada region.
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Administracion de la fuerza de ventas

El analisis detallado de las etapas de negociacion reveld que algunos vendedores requerian
reforzar la prospeccion de clientes. Por ejemplo, en Brasil, un vendedor con desempefio
sobresaliente en Upside mostrd la importancia de compartir buenas practicas comerciales con el
resto del equipo. En contraste, la falta de oportunidades en otras areas evidencio la necesidad de

fortalecer la capacitacion en prospeccion.

En Bogotd los resultados en Quialify y Upside reflejan un manejo adecuado de leads, pero con e
un volumen general limitado, lo que evidencid la necesidad de establecer un seguimiento mas
constante. Estos hallazgos resaltaron la importancia del acompanamiento de los managers y la

transferencia de conocimiento dentro del equipo como estrategia para elevar la productividad.

Plan de accion

El plan de mejora se estructurd en torno a objetivos claros y alcanzables, con el propdsito de
mejorar el rendimiento individual y colectivo de la fuerza de ventas. Las principales acciones

implementadas fueron:

1. Automatizacion de la migracion de datos desde IBM sales cloud hacia excel mediante
consultas SQL.

2. Construccion de dashboards graficos que permitieron visualizar el estado de las
oportunidades y el cumplimiento de objetivos semanales.

3. Seguimiento constante a los vendedores, en especial a quienes no alcanzaban las metas
establecidas.

4. Fortalecimiento de la prospeccion de clientes mediante la estandarizacion de buenas
practicas de alto desempeio.

5. Incremento en la tasa de cierre de oportunidades, reflejando un crecimiento sostenido en

los ingresos de la division digital.

18



En términos cuantitativos, la propuesta permitié mejorar la clasificacion de oportunidades,

aumentar la eficiencia en el cierre de negocios y evidenciar un crecimiento en el revenue. Desde

el punto de vista cualitativo, se fortalecio la capacidad de los managers para orientar a su equipo

y se generan mejores condiciones para consolidar relaciones comerciales a largo plazo en

diferentes mercados.

Resultados obtenidos
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Como se puede reflejar en los graficos de barras mejoro significativamente la prospeccion de

ventas, y el progreso de los deals desde qualify hasta call y upside. En otras palabras, se genero y

progreso las oportunidades de ventas de formas dréstica, para poder cerrar cada oportunidad, e

incrementar el revenue con las oportunidades tanto de suscripcién como transaccional.

Qualify+ $ Participation by OO v

73.79%

@ BP Ecosystems @ BPS-T @ Digital @ Field S

En esta seccion se demuestra un grafico de torta del 28 de
octubre del 2024, donde el ecosistema de BP (business
Partner) tiene que ir mejorando, para que se demuestre
una clara mejoria en el cierre de ventas. En el area rojo
pertenece al campo sin definir el estado de la venta o
posibles clientes, es decir las oportunidades que estan sin

clasificar o sin concretar una nueva.
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Estas cifras fueron tomadas alrededor de uno a tres meses Qualify+ $ Participation by 00
y medio después, ya que se considera un plazo estimado
para poder darle un seguimiento a los vendedores y que
cierren las oportunidades pendientes, como se demuestran
en el grafico de torta, paso de un 73% a un 85% de

mejoria en el sistema BP.

Fuente: Digital Partner Engament. (Ibm Sales Cloud)

available at:

@ BP Ecosystems @ BPS-T @ Digital @ Field S
https://ibmsc.lightning.force.com/lightning/page/analytics?wave _assetType=dashboard&wave
_assetld=0FK3h0000001t0OkGAC&wave _pageld=caf840b0-b349-443b-aa8f-
34b301d02190&wave savedViewld=8wkKa000000svU1IAIl Accessed: December 15, 2024

Qualify+ by Ol Source Qualify +  $72.4m Qualify+ $ Participation by OO v

Qutbound Digital Sales $5.9m

Inbound Digital Sales £3.6m

Field Sales $4.6m
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Este es el grafico de torta obtenido a mitad del primer trimestre del 2025, donde se refleja una
clara mejoria de la clasificacion y cierre de Oportunidades en el ecosistema de BP, que
permitieron conseguir los clientes que los vendedores de digital estaban pronosticando. las
ventas de IBM Digital incrementaron en un periodo estimado de 3 a 6 meses de un 73% a un

94.3% en total, y en cifras se logré llegar alrededor de 60 millones de dolares.

Conclusiones

Este proyecto ofrece una solucion integral para mejorar el desempefio de ventas en los mercados
de Brasil y todo LA, combinando la automatizacion de datos con el conocimiento y la
experiencia de los negociadores internacionales. La base del proyecto se basa en las tecnologias
de la informacién (TICs), ya que permiten principalmente una mejora en la productividad,
estrategias de enfoque de ventas, y acceso a la informacién de forma concisa y clara. Al
implementar este sistema durante los periodos 2024-2 y 2025-1, se logré una mayor eficiencia en
el proceso de ventas, una mejor toma de decisiones y un incremento en el cierre de
oportunidades, lo que se traducird en un mayor cumplimiento de los objetivos de ventas y un

aumento en la rentabilidad de la empresa.

Adicionalmente, la importancia de la fuerza de ventas radica en su papel como eje central de la
relacion entre la empresa y los clientes, ya que son quienes materializan las estrategias
comerciales en resultados concretos. Sin embargo, para garantizar su efectividad es indispensable
contar con procesos y procedimientos claramente definidos, que permitan estandarizar la gestion
de oportunidades y reducir la incertidumbre en la toma de decisiones. A su vez, el control dentro
del proceso administrativo asegura que cada accion realizada por el equipo comercial se alinee
con los objetivos estratégicos de la organizacion, facilitando la supervision del cumplimiento de

metas y la correccion oportuna de desviaciones. De esta manera, la sinergia entre la fuerza de
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ventas, los procedimientos estandarizados y el control administrativo refuerza la sostenibilidad

del proyecto y contribuye al crecimiento sostenido de la empresa en mercados internacionales.

Uno de los aspectos mas importantes durante este proyecto fue tener la informacion de ventas en
una vista simplificada y determinar que vendedores necesitan mejorar. De esta manera se logrd
un aumento de las ventas por parte del area de digital IBM para Brasil y LA. IBM alcanzo su

meta de ventas en LA y el drea de digital se duplico, como se demuestran en la siguiente gréfica:

Weekly Trend (by Opportunity Created Date) [ Geography | Market

Opp Amount

5.8ul
5633
025 - 0

7.6k
2025- 02 2025-03 2025-04 2025-05

Fuente:IBM sales Cloud. Technical sales

En el anterior grafico se demuestra como el area de digital (Color verde) crecid casi un 100% los
primeros dos meses del 2025, pasando de 35 a 77 millones de dolares para Latam en ventas.

Principalmente por desarrollo de la Inteligencia artificial y almacenamiento en la nube hibrido de

la mano de Red Hat.
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