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Resumen

IBM (International Business Machines) es una empresa multinacional estadounidense de
tecnologia y consultoria con sede en Armonk, Nueva York. IBM fabrica y comercializa
hardware y software para computadoras, y ofrece servicios de infraestructura, alojamiento
de Internet, y consultoria en una amplia gama de areas relacionadas con la informatica,
desde computadoras centrales hasta nanotecnologia.

El departamento de ventas de IBM Colombia se maneja mediante el modelo de
comercializacion Inside Sales, que se diferencia de la venta tradicional por tratarse de una
actividad donde el comercial desarrolla su trabajo siempre en el espacio fisico de la oficina,
sin la necesidad de viajar para visitar clientes. El departamento de ventas cuenta con seis
unidades que son: STG (Systems and Technology Group), ITS (Integrated Technology
Services), TSS (Tech Support and Maintenance Services), LDR (Lead Development

Representative), SCDE (Sales Center Delivery Exellence) y Recursos Humanos

Inside Sales cumple funciones distintas en cada departamento comercial, aunque

algunas de las mas comunes son:

— Cualificacion y gestion de leads recibidos.

— Prospeccion comercial a través del teléfono para desarrollar nuevas oportunidades de
negocio.

— Generacion de ingresos (venta directa/indirecta a través del teléfono)

— Nuevo negocio y/o con cliente existentes.


http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Multinacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
http://es.wikipedia.org/wiki/Tecnolog%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Consultor
http://es.wikipedia.org/wiki/Armonk
http://es.wikipedia.org/wiki/Nueva_York_(estado)
http://es.wikipedia.org/wiki/Hardware
http://es.wikipedia.org/wiki/Software
http://es.wikipedia.org/wiki/Computadora
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Infraestructura_urbana
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_de_alojamiento_de_Internet
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_de_alojamiento_de_Internet
http://es.wikipedia.org/wiki/Consultor
http://es.wikipedia.org/wiki/Inform%C3%A1tica
http://es.wikipedia.org/wiki/Computadora_central
http://es.wikipedia.org/wiki/Nanotecnolog%C3%ADa
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Introduccion

La practica empresarial logra profundizar conceptos y fortalecer competencias de
formacion tanto profesional como personal que se adquieren en las actividades y
experiencias vividas al desempefiar las diferentes funciones asignadas en la compafiia.
También permite hacer una conexion entre las bases tedricas fundadas en la universidad y
la vida real, y todo lo relacionado a un dia a dia en el ambito laboral.

Dentro del departamento de ventas de IBM Colombia, las actividades asignadas
tienen un enfoque para conocer detalladamente a sus clientes potenciales y reales, sus
necesidades, deseos, cuales son sus habitos de compra y su capacidad de compra con el fin
de ofrecer los productos mas adecuados a sus clientes a partir de los pardmetros que
establece la empresa.

Mediante este informe se plasma cuéles son las funciones detalladas dentro de la
practica en IBM Colombia, como es el apoyo al proceso de ventas de System X para
México y el apoyo en el proceso operacional para todos los paises de habla Hispana,
validacion de oportunidades en México para System X, validar con los vendedores si
efectivamente estan cumpliendo semana a semana, evaluar las estrategias posibles para
mejorar las ventas, etc.

El informe evidencia los logros y avances obtenidos dentro de los seis meses de
practica, afianzando todos los conceptos y capacidades del estudiante, abriendo grandes
oportunidades en el campo laboral donde sin duda se exigen mayores responsabilidades y
compromisos partiendo de un enriquecimiento con conceptos basicos como planeacion,
analisis estratégico, desarrollo y diferenciacién de productos, innovacion, entre otras, que
hacen parte de la ejecucion de actividades propias de la administracion y comercio

internacional.
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Informe de Préactica Empresarial en IBM Colombia — Systems and Technology Group

1. Objetivos

1.1. Objetivo General
Ser soporte para los vendedores de System X México y ser soporte operacional para toda la
unidad de Systems and Technology Group para los paises de habla Hispana durante el

segundo semestre del afio 2013.

1.2.0bjetivos especificos

1. Verificar que las cotizaciones se realicen de manera adecuada y en el tiempo
estipulado, y revisar continuamente el listado de oportunidades que se van a trabajar
durante el trimestre.

2. Tener contacto con el cliente via telefonica para verificar el estado de cada
oportunidad.

3. Organizar y entregar un informe a los vendedores para facilitar sus labores al
momento de trabajar la oportunidad.

4. Actualizar en la herramienta de consolidacion web la informacion recogida durante
el contacto con el cliente.

5. Mantener actualizado el listado de los contratos que se estdn manejando en el
trimestre por los vendedores de la unidad, verificando la consistencia que tienen con
respecto al avance real que consiguen semanalmente.

6. Sacar informes semanales de los prondsticos de contratos a trabajar en el trimestre.

7. Adquirir conocimiento a través de la experiencia de otras personas para poder
hacerle frente de la mejor manera a cualquier situacion imprevista.

8. Mejorar la respuesta personal ante los distintos conflictos que se puedan presentar
en el desarrollo de las funciones como practicante, siempre aportando ideas
oportunas.

9. Fortalecer la capacidad de trabajo en equipo, brindando apoyo a todos los que hacen
parte del departamento de ventas.
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2. Justificacion

Para un estudiante es necesaria una induccion basica al mundo laboral que permita aplicar
sus habilidades y destrezas, y desarrollar actitudes que le permitan desempanarse dentro de
cualquier ambiente. Las practicas permiten al estudiante poner a prueba sus conocimientos
adquiridos durante los cinco afios de carrera profesional ademas de adquirir nuevos
conocimientos que ayudan a completar su formacion universitaria.

Para poder tener una empresa internacional exitosa, es necesario ser eficiente en
todos los procesos de la compafiia, una empresa tan grande como IBM Colombia necesita
tener un proceso de adaptacion de las estrategias de venta internacional para poder
diferenciarse de la competencia y lograr ser efectiva con cada una de sus acciones y
productos en el mercado, para ello se debe desarrollar un proceso investigativo que facilite
la adaptacion de estas al entorno.
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3. Perfil delaempresa

3.1.Razon social de la empresa
IBM Colombia S.A.

Ubicacion.
Bogota D.C. Carrera 53 #100-25

Teléfono
(571) 6281000

Pagina Web

www.ibm.com/co/es

Representante legal

Maria Carolina Rodriguez Rodriguez

3.2. Mision
Ayudar a nuestros clientes a alcanzar sus metas de negocio proveyéndoles servicios y

soluciones innovadoras.

3.3. Vision
Ser la compaifiia elegida por nuestra innovacion, soluciones, productos y servicios. Ser
reconocida por la calidad humana y profesional de nuestra gente y por nuestra contribucion

a la comunidad.

3.4. Actividad Comercial
El objetivo de IBM, es seguir creciendo como hasta entonces, ya que es una de las
industrias que mas crece en el mercado, para ello, pretenden mantener el liderazgo (en

todas las lineas de sus productos), anunciando en forma permanente nuevos productos y
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mejoras en los ya existentes, por ejemplo: la introduccion de la tecnologia Internet a los
procesos de negocio. El denominador comun en todos los casos es proteger la inversion en
infraestructura de clientes, y proveerles, ademas, la plataforma para ingresar en el mundo
del e-business, ya que con él, las empresas pueden aprovechar Internet para transformar la
manera en que compran, venden, atienden a sus clientes y realizan su trabajo diario, esto
resulta sumamente interesante para los tiempos que corren, puesto que, los negocios
electronicos constituyen un nuevo modo de hacer negocios, utilizando las redes y la Web
para generar ingresos, para negociar sin desplazarse fisicamente hacia otros lugares,
ahorrando procesos, tiempo y dinero y realizando transacciones de manera segura y
confiable. En la actualidad, IBM ha logrado que mas de 10 mil clientes conviertan sus

negocios en negocios electrénicos.

(IBM. (2014). IBM Actividad Comercial, http://www.ibm.com/co/es)

3.5.Resefia historica
IBM se establecié en Colombia en 1937, siendo la primera empresa en el pais en iniciar la
integracién de la tecnologia al desarrollo. Hoy, cumplimos 73 afios de presencia activa en el
mercado colombiano, con presencia en todo el territorio nacional a través de una completa
red de asociados de negocio.

A lo largo de nuestra historia, IBM ha ofrecido el soporte tecnoldgico mas eficiente
para la industria colombiana, apoyando sus acciones por medio de unidades especializadas
de negocios, integrando una amplia gama de productos y servicios en las areas de
produccién, distribucion, comercio, banca, educacion, salud y telecomunicaciones.

Nuestra mision es enfocarnos en lo que mejor sabemos hacer: utilizar la Tecnologia
Informética para ayudar a nuestros clientes a ser exitosos. Recientemente IBM Colombia
inaugurd su Centro de Innovacion el cual responderd a la demanda de servicios de alta
calidad para empresas de todas las industrias en las cuatro ciudades — Bogota, Medellin,

Cali y Barranquilla — desde donde proporciona cobertura nacional.


http://www.ibm.com/co/es
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Es asi como IBM Colombia continta consolidando su compromiso de poner a
disposicion de los clientes y el pais, la mejor infraestructura y las mejores habilidades para
ofrecer los mejores servicios y soluciones que soportan los procesos de transformacion para

ganar la mayor competitividad que exige un mundo cada vez mas globalizado e inteligente.

(Historias de Colombia (2014). Resefia Historica, http://www-
03.ibm.com/ibm/history/ibm100/co/es/stories/)

3.6.0rganigrama de IBM Inside Sales

Bogota Center

Pan LA Sales Center

[ Edgard Jaramillo ]
Executive

......................... Dolly Becerril
Focal Point MX

Inside Brand

Inside Client Rep Specialist Marketing RLM Online Commerce SCDE
[ Maria Cgacglm(nuque ] S;L'::gt:shﬁgé’l_'tll_f_s ] [ Carlos Andrade ] [ Carlos Andrade ] [ Maria F. Gutierrez

I l

Marcela Jimenez Jairo Londofio
CUE SSA Solution MGR - TSS

Natalia Farfan
Solution MGR STG
Fabian Mufoz
S&S Renewals MGR

uan Felipe Mosquera|
Solution MGR SW ISR

Deyly Peia
Assistant

lustracion 1 Organigrama IBM Inside Sales Fuente: IBM Colombia


http://www-03.ibm.com/ibm/history/ibm100/co/es/stories/
http://www-03.ibm.com/ibm/history/ibm100/co/es/stories/

3.7. Productos
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IBM cuenta con una variedad de productos de Hardware y Software para las empresas.

Los mas destacados son los de Systems and Technology Group, gue menciono a

continuacion:

e System x offerings optimized for Technical Computing

‘

\

iDataPlex and Intelligent Clusters

= iDataPlex optimized for ‘mega scale’ datacenters.

= Intelligent Cluster allows clients to take advantage of end to end integrated solution.
= Core customers include Universities, Financial Industry, Oil & Gas, Grid Computing.

x3650 and x3755

= X3650 is flagship server that delivers energy-efficient, high-performance computing for
business productivity and highly optimized for I/O intensive workloads.
X3755 has Ideal architecture for small numerically intense compute environments and it is
highly cost optimized.

= X3755 leverages unique floating point capabilities within AMD microprocessor technology.

= Both deliver exceptional price/performance with low total cost of ownership to run business-
critical workloads.

eX5 Systems

= Optimized to scalable memory capacity — up to 64 DIMMs standard and 96 DIMMs with the
MAX5 memory expansion per 4-socket server.
Scalable performance capacity — up to 4 processors in a single node system, up to 8
processors in a dual node system

BladeCenter
Optimized to converge compute, storage, and networking resources so clients can easily
manage their IT as a single pool of highly utilized resources

= Modular design optimized to minimize the use of physical space and energy

lustracion 2 System x offerings optimized for Technical Computing Fuente: IBM Colombia
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e System X Infrastructure: Servers

= Up to 8 cores per CPU

= Up to 768GB of memory
= 10Gb networking

= Flexible RAID design

System x3500 M4

System x3755 M3

= Optimized for HPC
= Up to 4 CPUs per 2U

= Up to 6 cores per CPU

= Up to 192GB of memory

= Maximum storage capacity
= Upgradable networking

System x3300 M4

System x3100 M4

= Entry priced
= Up to 32GB of memory

llustracion 3 System X Infrastructure: Servers Fuente: IBM Colombia
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e Tower Strategy: Expand portfolio to address customer needs

Entry Value General Business Value 2-socket
Cost optimized design Maximum Performance & Uptime Cost Balanced Performance
Value 1S Enterprise 2S Value 25

x3200 M3 x3500 M3 x3400 M3

Today
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llustracion 4 Tower Strategy: Expand portfolio to address customer needs Fuente: IBM Colombia
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e Rack Strategy: Expanded portfolio to address customer needs

Entry Value General Business Value 2-socket
Cost optimized design Maximum Performance & Uptime Cost Balanced Performance
Entry Compact  Flagship Value Value Storage Storage Rich
5 1U/1s 1U/2s 2U/2s 1U/2s 2U/2s 2U/2S
(=]
2
x3250 M3 x3550 M3 x3650 M3 x3620 M3 x3630 M3

e 8

b V2
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llustracion 5 Rack Strategy: Expanded portfolio to address customer needs Fuente: IBM Colombia
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e BladeCenter

Fit-for-purpose choice of chassis...

80

PLUS’

i

IBM BladeCenter E

Enterprise, best
efficiency, best density /BA{, gé%%?z%%n%ﬁ T
. performar'vce

IBM BladeCenter S
Distributed, office, IBM BladeCenter H
datacenter-in-a-box Enterprise high 80

performance PLUS'

Platinum

A common set of blades
A common set of industry-standard switches and 10 fabrics
Common management infrastructure

llustracion 6 BladeCenter Fuente: IBM Colombia
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Practicante de Inside Sales — Systems and Technology Group
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4. Cargoy Funciones

Funciones
Funcion Descripcion Objetivo Actividades/Herramientas
Verificacion de | Verificar que las | Encontrar una | Lista de Precios para
Cotizaciones cotizaciones se | ventaja frente a la | cotizaciones manuales y las

realicen de manera

competencia,

herramientas web  para

adecuada y en el | dando asi | algunas cotizaciones
tiempo  estipulado | informacion especificas.
para cumplir con la | requerida por el
métrica establecida | cliente.
del trimestre
Revisién de | Revisar Conocer las | Lista de oportunidades

Oportunidades

continuamente el

oportunidades mas

obtenida de la base de datos

listado de | probables de | que contiene los clientes
oportunidades que | cerrar durante el | potenciales de todo el centro
se van a trabajar | trimestre de ventas
durante el trimestre
tomando en cuenta
el status de cada
oportunidad
Validacion  de | Tener contacto con | Contactar al | Llamar al cliente con el fin

Oportunidades

el cliente via

telefénica para

cliente y obtener

la informacion real

de validar las oportunidades
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verificar el estado

de cada oportunidad

de la oportunidad

para asi actualizar

para evaluar la|la base de datos

probabilidad  que | del sistema

existe de cierre del

contrato
Elaboracion de | Organizar y | Dar una guia a |Lista de oportunidades
Informe entregar un informe | nivel gerencial del | validadas con el cliente
Pronostico pronostico a los|estado de las

vendedores para | oportunidades

facilitar sus labores
de

las

al  momento
trabajar

oportunidades y asi
conocer el
verdadero estado de

cada una de ellas.

para que puedan
realizar los ajustes

necesarios y asi

alcanzar los
objetivos
establecidos a
principios del
trimestre

Actualizacion de
datos en la
herramienta de
consolidacion

interna

Actualizar en la
de

consolidacion  web

herramienta

la informacion
recogida durante el
contacto con el
cliente, con el fin de
organizar la
informacion al
momento de llegar

la orden de compra

Agilizar el proceso

de venta
preparando la
informacién  con

anterioridad

Software: Pass
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Actualizacion de | Mantener Apoyar a la| Archivo de Excel con
Informe actualizado el | gerencia en el | listado de oportunidades y
Pronostico listado de los | desarrollo de las | su respectivo seguimiento

contratos que se | oportunidades de

estan manejando en | cada vendedor y

el trimestre por los | hacer  respectivo

vendedores de la | seguimiento de las

unidad, verificando | mismas.

la consistencia que

tienen con respecto

al avance real que

consiguen

semanalmente
Realizacion de | Sacar informes | Efectuar un | Archivo de Excel con los
Informes de | semanales de los | informe de | prondsticos semanales de
Pronostico prondsticos de | pronostico cada oportunidad
Semanales contratos a trabajar | semanal de los

en el trimestre, con | contratos que

el fin de conocer el | efectivamente se

valor real de las

ventas

dardn durante el

trimestre
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5. Aportes a la practica

Los aportes que se evidenciaron fueron a través de actividades de soporte de ventas y

operaciones del departamento, generando asi:

Garantizar que las cotizaciones se realizaban de manera adecuada y en el tiempo
estipulado, siempre dandole al cliente una respuesta rapida y satisfactoria.
Aprovechar continuamente el listado de oportunidades que se trabajaban durante el
trimestre y siendo efectivo el continuo seguimiento via telefénica para verificar el
estado de cada oportunidad.

Generar informes a los vendedores para facilitar sus labores al momento de trabajar
la oportunidad, y asi mismo por medio de la herramienta de consolidacion web
actualizar la informacion recogida durante el contacto con el cliente.

Mantener actualizado el listado de los contratos que se estaban manejando en el
trimestre por los vendedores de la unidad, verificando la consistencia que tenian con
respecto al avance real que consiguen semanalmente, realizando informes

semanales de los prondsticos de los contratos.
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6. Herramientas de trabajo

La practica empresarial es la oportunidad que tiene el estudiante de poner en practica los
conocimientos adquiridos dentro de la formacion universitaria para aportar a la compafia y

adquirir un aprendizaje reciproco de ella.

La Universidad Santo Tomas aport6 a la practica herramientas de conocimiento a traves de

materias en el area de administracién como:

Administracion 1 y 11

Estadistica | y II

Desarrollo Regional y Competitividad
Creatividad 1 y 11

Anélisis Financiero

Inversion Extranjera

Enfasis I, II, 111 y IV (Administracion)

De igual forma, como retroalimentacion para la institucion donde adquiri los conocimientos
para desarrollar la practica empresarial, cabe resaltar que es necesario reforzar la aplicacion
de la teoria en casos practicas empresariales para poder aprender a utilizar la teoria en
situaciones reales, también es necesario realizar alianzas con empresas donde se pueda

ejecutar la planeacion y generacion de proyectos en tiempo real.
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7. Conclusiones y Recomendaciones

Inside Sales es el eje mediante el cual se mueve la actividad de ventas de IBM Colombia,
gracias a su constante desarrollo de estrategias y su constante innovacion de productos, se
logran adaptar los lineamientos de la compafiia y al mercado, no solo en Colombia, sino en
todos los paises de habla Hispana que se encuentran en constante cambio. Los
consumidores cada dia se vuelven mas analiticos y criticos, por lo cual es necesario estar
actualizado y lograr tener las herramientas necesarias para satisfacer sus preguntas y

necesidades.

La adaptacion de un lineamiento internacional en culturas tan diversas como la de
Colombia y todos los paises de habla Hispana, es un proceso arduo y complicado, pero de
seguro con el esfuerzo y dedicacion de cada persona que hace parte de la compafiia, se
logran implementar y de manera exitosa IBM Colombia se convierte cada dia una de las

principales compafiias en la mente de los consumidores.

Gracias IBM Colombia por la oportunidad, el tiempo y los conocimientos brindados

durante mi estadia dentro de la compaifiia.
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