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Resumen

El presente informe describe la experiencia de practica profesional desarrollada en IBM
Colombia, en el 4rea de Digital Sales Acceleration, donde se ejecutaron actividades
relacionadas con prospeccion de clientes, generacion de demanda, campafias de marketing,
webinars, eventos y relacionamiento con Business Partners. Durante el desarrollo de la
practica se identificé la necesidad de fortalecer la planificacion y coordinacion de las
actividades de generacion de demanda, debido a la ausencia de una estructura estandarizada
que permitiera alinear a los diferentes actores involucrados, definir responsabilidades,
segmentar adecuadamente las audiencias y dar seguimiento a las iniciativas ejecutadas.

Como respuesta a esta situacion, se diseiid e implement6 una propuesta de mejora basada en
la estructuracion de una metodologia para la planeacion, ejecucion y seguimiento de
campafas comerciales. La propuesta incluy¢ la definicién de cronogramas, la segmentacion
de publicos objetivo, la seleccion de canales y herramientas de comunicacion, la asignacion
de responsabilidades y la optimizacion de los mensajes utilizados en las campaifias,
orientandolos a las necesidades y retos especificos de los clientes.

Como resultado, se fortalecieron los procesos de generacion de demanda, se mejord la
coordinacion entre IBM y sus Business Partners, se incremento el nivel de interaccion con los
prospectos y se contribuy6 a la generacion de nuevas oportunidades de negocio reflejadas en
el pipeline comercial de la organizacion.

Palabras clave: generacion de demanda, marketing B2B, prospeccion comercial, campaiias
de marketing, Digital Sales Acceleration, IBM.
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Introduccion

En un entorno empresarial altamente competitivo, las estrategias de generacion de demanda se
han convertido en una herramienta fundamental para identificar oportunidades comerciales,
fortalecer el posicionamiento de las organizaciones y generar relaciones de valor con clientes
potenciales. Estas actividades integran procesos de prospeccion, segmentacion de mercados,
comunicacion estratégica y desarrollo de iniciativas comerciales orientadas a impulsar el
crecimiento empresarial.

IBM se destaca como una de las compaiias lideres a nivel mundial en tecnologia e innovacion,
ofreciendo soluciones de infraestructura, inteligencia artificial, nube hibrida, software y
consultoria para organizaciones de diferentes sectores econémicos. En este contexto, el area de
Digital Sales Acceleration desempefia un papel estratégico al apoyar el desarrollo de
actividades de generacion de demanda y posicionamiento de las soluciones tecnologicas de la
compafiia.

El presente informe tiene como proposito optar al titulo de Negociadora Internacional mediante
la modalidad de practica profesional desarrollada en IBM Colombia. Durante este proceso se
identifico la necesidad de fortalecer la planificacion, coordinacién y seguimiento de las
actividades de generacion de demanda, debido a la ausencia de una estructura estandarizada
que permitiera alinear de manera eficiente a los diferentes actores involucrados en las campafias
comerciales.

ya La propuesta de mejora desarrollada se relaciona directamente con los Negocios
Internacionales, que contribuye al desarrollo de mercados, la identificacién de oportunidades
comerciales, la segmentacion de clientes y el fortalecimiento de estrategias de relacionamiento
empresarial. De acuerdo con Kotler, Keller y Chernev (2022), el conocimiento del mercado y
la segmentacion de audiencias son factores clave para conectar las necesidades de los clientes
con la propuesta de valor de las organizaciones. En este sentido, la estructuracion de las
actividades de generacion de demanda permitié apoyar la expansion comercial y el
posicionamiento de las soluciones de IBM en diferentes sectores del mercado.

Finalmente, este documento presenta la caracterizacion de la empresa, el analisis DOFA, el
planteamiento central, los objetivos y la propuesta de mejora implementada. Asimismo, expone
los resultados obtenidos durante la practica profesional y los principales aportes realizados al
fortalecimiento de los procesos de generacion de demanda en IBM Colombia.
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IBM

IBM (International Business Machines Corporation) es una multinacional lider en
tecnologia, reconocida mundialmente por su aporte a la innovacion, la transformacion digital
y el desarrollo de soluciones empresariales de alto impacto. Con presencia en mas de 170
paises, la compafia integra capacidades avanzadas en inteligencia artificial, nube hibrida,
infraestructura, software y consultoria, permitiendo a organizaciones de todos los sectores
afrontar los retos de la economia digital. Su trayectoria, experiencia y constante evolucion
tecnologica la posicionan como un referente global en la creacion de soluciones que generan
valor, impulsan el crecimiento sostenible y transforman la manera en que las empresas operan
y compiten en el mercado actual.

Mision

"Liderar la creacion, el desarrollo y la fabricacion de las tecnologias de informacion mas
avanzadas de la industria, incluyendo sistemas computacionales, software, sistemas de redes,
dispositivos de almacenamiento y microelectronica. Y nuestra red mundial de profesionales de
soluciones y servicios traduce estas tecnologias avanzadas en valor para nuestros clientes a
traves de soluciones, servicios y consultoria en todo el mundo." (IBM, s. f.)

Esta mision se relaciona con el area de Digital Sales Acceleration, ya que las actividades de
generacion de demanda permiten acercar las soluciones tecnologicas de IBM a potenciales
clientes y contribuir a la creacidon de nuevas oportunidades de negocio.

Vision

"Ser la compaiiia de tecnologia de la informacion mas exitosa y relevante del mundo,
ayudando a los clientes a aplicar la tecnologia para resolver sus problemas.” (IBM, s. f.).

La vision se refleja en las estrategias de prospeccion, campaias, webinars y eventos
desarrollados durante la practica, las cuales buscan conectar a las organizaciones con
soluciones que les permitan enfrentar sus desafios empresariales.

Valores

e Dedicacion al éxito de cada cliente.
e Innovacion que importa para la empresa y para el mundo.
e Confianza y responsabilidad personal en todas las relaciones. (IBM, s. f.).

Estos valores estuvieron presentes en el desarrollo de la préctica, especialmente en la
implementacion de estrategias enfocadas en comprender las necesidades de los clientes y
generar comunicaciones mas relevantes y orientadas a aportar valor.

Ubicacion geografica



International Business Machines Corporation (IBM) tiene su sede principal en Armonk,
Nueva York, Estados Unidos. La compafiia cuenta con presencia global en mas de 170 paises,
ofreciendo soluciones de consultoria, software, infraestructura tecnoldgica, inteligencia
artificial y computacion en la nube para organizaciones de diferentes sectores economicos.

En Colombia, IBM desarrolla sus operaciones a través de diferentes sedes ubicadas en Bogota
D.C. La practica profesional se llevo a cabo en la sede corporativa ubicada en el Edificio Pijao,
Calle 98 No. 11B-48, Bogota D.C., desde donde se ejecutan actividades comerciales,
estratégicas y de relacionamiento con clientes y socios de negocio. Esta sede forma parte de la
operacion de IBM Colombia y contribuye al desarrollo de iniciativas orientadas a la
transformacion digital y al crecimiento empresarial de las organizaciones a través de soluciones
tecnoldgicas innovadoras.

Estructura organizacional

IBM cuenta con una estructura organizacional disenada para atender diferentes lineas de
negocio y sectores del mercado, integrando areas especializadas en consultoria, software,
infraestructura, inteligencia artificial, nube hibrida y desarrollo comercial. Esta estructura
permite coordinar los recursos y capacidades de la organizacion para responder a las
necesidades de sus clientes a nivel global.

La practica profesional se desarroll6 en el area de Digital Sales Acceleration, una unidad
orientada al apoyo de estrategias de generacion de demanda, prospeccion de clientes y
desarrollo de oportunidades comerciales. Dentro de esta area se ejecutan actividades
relacionadas con campafias de marketing, webinars, eventos, cadencias comerciales y
relacionamiento con Business Partners, con el objetivo de impulsar el posicionamiento de las
soluciones tecnologicas de IBM y contribuir a la generacion de nuevas oportunidades de
negocio.

A nivel organizacional, el area de Digital Sales Acceleration trabaja de manera transversal con
equipos de marketing, ventas, especialistas de portafolio y socios de negocio, apoyando la
ejecucion de iniciativas que contribuyen al crecimiento comercial de la compaiiia.
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Organigrama

Infrastructure Activate Sales Team (2026)

1

Figura 1. Organigrama del equipo Infrastructure
Fuente: Elaboracion equipo interno Infrastructure.

Departamento en el que se desarrolla la practica

La practica profesional se desarrolld en el area de Digital Sales Acceleration de IBM
Colombia, una unidad estratégica encargada de apoyar el crecimiento comercial de la
organizacion mediante iniciativas orientadas al desarrollo de mercado, identificacion de
oportunidades de negocio y fortalecimiento del relacionamiento con clientes y socios
estratégicos.

Esta area actlia como un enlace entre las soluciones tecnoldgicas de IBM y las necesidades del
mercado, facilitando la planeacion de iniciativas comerciales, el analisis de audiencias objetivo
y la coordinacién de actividades que contribuyen al posicionamiento del portafolio de la
compafiia. Asimismo, trabaja de manera articulada con diferentes areas de negocio y Business
Partners para apoyar la ejecucion de estrategias enfocadas en la expansion comercial y el
desarrollo de nuevas oportunidades.

Durante la practica profesional, las actividades realizadas estuvieron orientadas a apoyar los
procesos de planificacion, coordinacion y seguimiento de iniciativas comerciales,
contribuyendo al fortalecimiento de las estrategias desarrolladas por el area y al cumplimiento
de los objetivos de negocio de la organizacion.
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Analisis DOFA
Fortalezas Oportunidades
¢ Reconocimiento y posicionamiento » Crecimiento de la transformacion
de IBM. digital.
* Amplio portafolio de soluciones * Mayor adopcion de eventos y canales
tecnoldgicas. digitales.
* Relacion con Business Partners * Expansion a nuevos mercados y

estratégicos. clientes.

Debilidades Amenazas

* Falta de una estructura estandarizada * Alta competencia en el sector

para las campanas. tecnoldgico.

» Desalineacion entre algunos actores » Saturacion de mensajes comerciales
involucrados en el proceso. en los clientes.

* Mensajes poco personalizados en « Cambios constantes en las
algunas iniciativas. necesidades del mercado.

Tabla 1. Analisis DOFA
Fuente: Elaboracion Propia

Analisis DOFA cruzado

DOFA Analisis Accion propuesta
IBM cuenta con reconocimiento de marca, un Aprovechar el posicionamiento de IBM para
Fortalezas portafolio sélido y alianzas estratégicas que facilitan fortalecer campaias y ampliar el alcance de las

el acercamiento a clientes potenciales. iniciativas comerciales.

No existia una metodologia estandarizada para Implementar una estructura integral para la
Deb"idades coordinar campanas, responsables, cronogramas y planificacion, ejecucion y seguimiento de
seguimiento de actividades. actividades de generacion de demanda.

El crecimiento de la transformacion digital Diseiar campafas segmentadas por industria,

incrementa el interés de las organizaciones por perfil y necesidad especifica del cliente.

soluciones tecnoldgicas especializadas.

A Los clientes reciben gran cantidad de informacion Desarrollar mensajes mas personalizados y
menazas comercial y existe una alta competencia en el orientados a los desafios del cliente para generar
mercado tecnolégico. mayor impacto e interaccion.

Tabla 2. Matriz DOFA Cruzada
Fuente: Elaboracion Propia
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Planteamiento central

Durante el desarrollo de la practica profesional en el area de Digital Sales Acceleration de
IBM Colombia, se identifico la necesidad de fortalecer la planificacion, coordinacioén y
seguimiento de las actividades de generacion de demanda. Aunque la organizacion desarrollaba
campaias de marketing, webinars, eventos y actividades de prospeccion orientadas a la
creacion de oportunidades comerciales, se evidencid la ausencia de una metodologia
estandarizada que permitiera alinear de manera eficiente a los diferentes actores involucrados
en el proceso, incluyendo equipos internos de IBM y Business Partners.

Esta situacion generaba dificultades en la definicion de responsabilidades, la organizacion de
las actividades, la segmentacion de los publicos objetivo y el seguimiento de las iniciativas
ejecutadas. Adicionalmente, algunos mensajes utilizados en las comunicaciones presentaban
un enfoque generalizado, limitando su capacidad para conectar con las necesidades especificas
de los clientes y diferenciarse en un entorno altamente competitivo.

Ante esta situacion, surgid la necesidad de disefar e implementar una metodologia que
permitiera estructurar de manera integral las actividades de generacion de demanda, definiendo
etapas, responsables, cronogramas, canales de comunicacion y estrategias de seguimiento.
Asimismo, se busco fortalecer la calidad de las comunicaciones mediante mensajes mas
personalizados y orientados a los desafios de los clientes, con el proposito de mejorar el
impacto de las campaiias, fortalecer el posicionamiento de las soluciones de IBM y contribuir
a la generacion de nuevas oportunidades de negocio.

Importancia

La generaciéon de demanda constituye un proceso estratégico para IBM, ya que permite
identificar clientes potenciales, fortalecer el posicionamiento de sus soluciones tecnoldgicas y
contribuir al desarrollo de nuevas oportunidades comerciales. Por esta razon, la
implementacion de una metodologia estructurada para la planificacion, ejecucion y
seguimiento de campanas resulta relevante, ya que favorece la coordinacion entre los diferentes
actores involucrados, optimiza los procesos de comunicacion y mejora la efectividad de las
iniciativas desarrolladas.

Alcances

La propuesta de mejora se enfocd en estructurar las actividades de generacion de demanda
mediante la definicion de etapas, responsabilidades, cronogramas, segmentacion del publico
objetivo, seleccion de canales de comunicacién y seguimiento de resultados. Asimismo,
permitié fortalecer la calidad de los mensajes utilizados en campafias, webinars y eventos,
orientandolos a las necesidades y desafios de los clientes con el proposito de incrementar el
interés y la interaccion de los prospectos.

Limitaciones

La propuesta dependié de la coordinacion y participacion de diferentes actores internos y
externos, como Business Partners, equipos comerciales y especialistas de portafolio.
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Asimismo, algunos procesos requerian validaciones y alineaciones previas entre las areas
involucradas, lo que podia influir en los tiempos de ejecucion de determinadas actividades y
campanas.

Objetivo General

Fortalecer el proceso de generacion de demanda en el area de Digital Sales Acceleration de
IBM Colombia durante el periodo de practica profesional, mediante la estructuracion de una
metodologia para la planificacion, ejecucion y seguimiento de campaias comerciales, con el
fin de mejorar la coordinacion de las actividades, la segmentacion de audiencias y la efectividad
de las iniciativas desarrolladas.

Objetivos Especificos

* Identificar y analizar oportunidades de mejora en el proceso de generacion de demanda del
area de Digital Sales Acceleration.

* Disefiar una metodologia para la planificacion, ejecucion y seguimiento de las actividades de
generacion de demanda.

* Proponer una estructura de trabajo que fortalezca la coordinacion de las campaiias, la
comunicacion con los clientes y la efectividad de las iniciativas comerciales.

Plan de mejora
4.1 Identificacion y analisis de oportunidades de mejora

Durante el desarrollo de la practica profesional en el area de Digital Sales Acceleration de
IBM Colombia, se identificaron oportunidades de mejora en la forma como se planificaban y
ejecutaban las actividades de generacion de demanda, tales como campaiias, webinars, eventos
presenciales, cadencias comerciales y procesos de prospeccion. Se evidencidé que no existia
una estructura completamente estandarizada que permitiera organizar de manera clara cada
campaia desde su etapa inicial hasta el seguimiento posterior. Esto generaba retos en la
alineacion entre IBM, Business Partners, equipos comerciales y especialistas de portafolio, asi
como en la definicion de cronogramas, responsables, publicos objetivo, canales de
comunicacion y mensajes adecuados para cada iniciativa. Ademas, se observo que algunos
mensajes utilizados eran generales y no siempre estaban enfocados en los dolores, necesidades
o desafios especificos de los clientes, lo que podia reducir el impacto de las campaiias y la
conexion con los prospectos correctos.

4.2 Disefio de la metodologia para la planificacion, ejecucion y seguimiento
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A partir del analisis realizado, se disend una metodologia orientada a estructurar de manera
integral el proceso de generacion de demanda. Esta metodologia inici6 con la identificacion
del producto o solucidn tecnologica a promocionar y el portafolio al que pertenecia, con el fin
de definir con claridad el proposito de cada campafia. Posteriormente, se establecid la
segmentacion del publico objetivo, considerando las empresas a impactar, el sector econémico,
el perfil del cliente, los cargos estratégicos y las necesidades especificas que podian estar
relacionadas con la solucién ofrecida. Asimismo, se disefid un cronograma de actividades que
contemplaba las etapas previas, durante y posteriores a cada campaiia, incluyendo fechas clave,
responsables, canales de difusion, herramientas de prospeccion, envio de comunicaciones,
recordatorios, ejecucion del evento o webinar y seguimiento postcampafia. Esta estructura
permitié dar mayor claridad al proceso y facilitar la coordinacion entre todos los actores
involucrados.

4.3 Estructuracion e implementacion de la propuesta

La propuesta de mejora se implementd mediante una estructura de trabajo que permitid
organizar las campafias de generacion de demanda de forma mas estratégica y alineada con los
objetivos comerciales de IBM. Uno de los componentes principales fue la construccion de
mensajes mas personalizados y orientados al dolor del cliente, evitando comunicaciones
genéricas o Unicamente comerciales. Para ello, se tuvo en cuenta el tipo de solucidon a promover,
el publico objetivo, el cargo de los prospectos, la industria y los retos que podian enfrentar las
organizaciones. De esta manera, los mensajes buscaban generar mayor identificacion e interés
antes de iniciar una conversacion comercial. Adicionalmente, se incorporaron piezas visuales
alineadas con la identidad corporativa de IBM, procurando que fueran limpias, claras y
agradables para visualizar tanto desde computador como desde dispositivos méviles. También
se fortalecid el seguimiento postcampaia, con el proposito de revisar registros, asistencia,
interés de los prospectos y posibles oportunidades comerciales derivadas de cada iniciativa.

Conclusiones del plan de mejora

La implementacion del plan de mejora permitid fortalecer de manera significativa el proceso
de generacion de demanda en el area de Digital Sales Acceleration de IBM Colombia, al pasar
de una ejecucion con baja estandarizacion a un modelo estructurado para la planificacion,
gjecucion y seguimiento de campafias comerciales. A partir de la metodologia propuesta, se
logré organizar el proceso en siete componentes clave: definicion del portafolio o solucion a
promover, identificacion del publico objetivo, segmentacion de empresas y cargos estratégicos,
elaboracion de cronogramas, definicion de canales y herramientas, construccion de mensajes
orientados a las necesidades del cliente y seguimiento postcampana. Esto representa un avance
del 100 % en la estructuracion del proceso, teniendo en cuenta que antes no existia una guia
formal consolidada y posteriormente se contd con una metodologia clara para orientar cada
etapa de las iniciativas de generacion de demanda.
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Asimismo, la propuesta permitié mejorar la coordinacion entre IBM, los Business Partners y
los equipos comerciales, ya que se establecieron responsabilidades, fechas y actividades
especificas dentro del cronograma de trabajo. Esta estructuraciéon contribuyé a reducir la
dispersion de informacion y a generar mayor trazabilidad en las campafas. Como indicador de
mejora, se puede evidenciar que el proceso paso6 de contar con actividades ejecutadas de manera
variable segun cada campafia a integrar una estructura comun para el desarrollo de las
iniciativas, lo que representa una mejora estimada del 70 % en la organizacién y seguimiento
del proceso, al incorporar elementos que antes no estaban formalizados, como cronogramas,
responsables, canales, mensajes y actividades posteriores a la campaiia.

De igual manera, uno de los aportes mas relevantes fue el fortalecimiento de la comunicacion
con los clientes potenciales. Los mensajes dejaron de tener un enfoque principalmente genérico
o comercial y pasaron a construirse con base en el publico objetivo, el tipo de solucion, el sector
econdémico, el cargo del prospecto y los principales desafios o necesidades del cliente. Esta
mejora permitié que las campafias tuvieran una comunicacion mas estratégica, clara y alineada
con los objetivos comerciales de IBM. En este sentido, se estima una mejora del 60 % en la
calidad estructural de los mensajes, considerando que se incorporaron criterios de
segmentacion, personalizacion, enfoque en el dolor del cliente, claridad visual y coherencia
con la identidad corporativa de IBM.

Finalmente, el plan de mejora evidencid que una metodologia estructurada permite fortalecer
la efectividad de las actividades de generacion de demanda, mejorar la alineacion entre los
actores involucrados y apoyar el posicionamiento de las soluciones del portafolio de IBM.
Ademas, la implementacion de cronogramas, mensajes personalizados, piezas visuales mas
limpias y seguimiento postcampafia contribuyd a la identificaciéon de nuevas oportunidades
comerciales dentro del pipeline de la organizacion. Por lo anterior, se concluye que la propuesta
no solo aport6 a la organizacion interna del proceso, sino también al desarrollo comercial y a
la expansion de mercado, demostrando la importancia de integrar planificacion, segmentacion
y comunicacion estratégica en las iniciativas de generacion de demanda.
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Anexos

Estructura del proceso de generacion de demanda antes de la mejora

Aspecto Situacion identificada

Planeacion No existia un cronograma unificado para todas las campafias.

Segmentacion  Dependia del criterio de cada campaiia o participante.

Responsables  Algunas actividades no tenian responsables claramente definidos.

., Los mensajes podian ser generales y no siempre estaban alineados con el

Comunicacion i ..
publico objetivo.

Seguimiento No existia una estructura estandar para realizar seguimiento postcampaia.

Tabla 3. Estructura del proceso antes de la mejora
Fuente: Elaboracion Propia

Estructura implementada para la generacion de demanda

Etapa Actividad

Identificacion del portafolio y solucién a promocionar.
Definicion de objetivo comercial de la campaiia.
Segmentacion de empresas y perfiles de decision.
Construccion de bases de datos y prospeccion.

Disefio de mensajes y piezas visuales.

Ejecucion de campaiias, webinars o eventos.
Seguimiento a registros y asistencia.

0 NN kWD~

Actividades postcampafia y generacion de oportunidades.

Tabla 4. Estructura implementada
Fuente: Elaboracion Propia



Cronograma

Cronograma general

Definicién estrategia

Segmentacién + buyer

Creaci6n emails

Landing + setup

persona

Alineacion Wise Vision

Mensaje campafia

Lanzamiento campafia

Email awareness

Apri-s Aprg-12 Apr15-19 Apr22-26 Apr29-May 3

May 6-10

May 13-17 May 20-24

Invitacién webinar

Reminder webinar

LinkedIn + ventas

Preparacion webinar

Webinar

Seguimiento leads

Evento presencial

Cierre oportunidades

Figura 2. Cronograma de campafia
Fuente: Elaboracion propia

Segmentacion utilizada

Canales Tactica Responsable
Prospeccidn de cuentas + cuentas seleccionadas para enviar invitaciones Sales Acce. + Equipo Data

Cadences alaCampania,

Social media Desarrollo de contenido para la campafia Sales Acce + Equipo Data

(Linkedin)

Wise- Vision

Explorar que canales de Wise-Vision se podria usar para amplificar el
webinar: Social + Newsletter + Website?

Sales Acceleration

IBM

Explorar gue canales de IBM se podria usar para amplificar la serie de
webinar:
Social + Newsletter + Email Blast?

Sales Acceleration

Figura 3. Segmentacion de campaia
Fuente: Elaboracion propia
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Watsonx Orchestrate

These job titles are associated with individuals who are likely to be involved in the decision-making process for adopting IBM watsonx Orchestrate, a

generative Al solution that automates enterprise workflows such as recruif
ensures Al models deliver accurate and secure responses, enabling organizations to create, and

purchase pr

ing, and sales pr

The platform

p through natural

language, reducing manual errors and accelerating value delivery across HR, sales, and procurement functions.

C-level

Chief Human Resources
Officer (CHRO)

Chief Sales Officer (CSO)
Chief Procurement Officer
(CPO)

Chief Experience Officer
(CX0)

Chief Technology Officer
(CTO)

Chief Information Officer
(C1I0)

Vice-President / Director level

e VP of HR/ VP of Sales / VP
of Procurement / VP of
Customer Service

* Director of Procurement

* VP of Business Operations

Middle management

¢ HR Manager / IT Manager /
Procurement Manager / Sales
Manager

e Manager (product-/
project-focused)

Figura 4. Segmentacion de campafia

Evolucion de mensajes

IBM | Estas invitado al:

Desayuno de campeones:

Fuente: Elaboracion propia

Evento presencial

IBM x SAP Cloud Path
Modernizacién sin friccion

Focha | Hora
Junlo2 de 2026 00 1200 s

Lugar
18M Experience Center CDMX - ;Como legar?

Gonfimar asistencia

Datos que impulsan victorias

Fecha | Ciudad
Julio 15 de 2026 | CDMX, México

Reservar mi cupo —

Practitioner / Specialist -
Cross-functional personas

Talent Acquisition / Recruiter
Human Resources Analyst / IT
Analyst

Employee Experience Lead
DEI (Diversity, Equity & Inclusion)
Lead

HR Business Partner
Procurement Specialist
Business Partner

Technology Expert Labs
Digital Sales Segment
Technical Sales Activity
Technology Lifecycle Services

S

rosiionto y in ccion.

si RISE win lanube,
aisponi

i, Saguridad, d

Ain ostas a tiompol

Regisrarme al eventa —

Figura 5. Evolucion de mensajes
Fuente: Elaboracion propia



Estructura visual implementada

Attendee
Portal

FinOps: Del caos del gasto cloud
al control que impulsa decisiones

costos a decisiones estratégicas

Wy agends

Figura 6. Estructura visual implementada
Fuente: Elaboracion propia

Gestion de riesgos: del cumplimiento
reactivo a la toma de decisiones
estratégicas

varas 208

Descripcion

OpenPages
Speakers.

_ WISEVISION'
Webinar

Gestion de riesgos: del cumplimiento
reactivo a la toma de decisiones
estratégicas

Gestion integral de riesgos con IBM OpenPages

Te invitamos a este webinar, junto con IBM y WISEVISION, donde
descubriras cémo transformar la gestion de riesgos de tu organizacién. ~ #&="%
Con IBM OpenPages, integra riesgo, cumplimiento y auditoria en un

solo lugar y evoluciona hacia una toma de decisiones mas estratégica,
informada y alineada al negocio.

Conoce cémo las lideres estan la o
diferencia.
Fecha: Martes 12 de Mayo
Hora: 10:00 AM - 11:00 AM Paurccinadores
Microsoft Teams

WISEVISION

Registrate aqui

Figura 7. Estructura visual implementada
Fuente: Elaboracion propia
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Seguimiento postcampaiia

Figura 6. Seguimiento Postcampafia
Fuente: Fotografia propia

Resultados obtenidos

Forecast Grouping (Muli-Select) ‘Opportunity Status Grouping (Mult-Select)

( call Upside ‘ Stretch \ ( Open ‘Won Lost )
call Upside Stretch Won Qualify +
$13.8m $9.6Mm $38.1m $9.3m $37.0m
Opp# wip opp# wip Opp# wip Opp # wi Opp # wip
177 $952.8k 63 ($3.7m) 625 ($8.9m) 132 ($270.1k) 436 ($2.9m)

Cross Dimensional View
By Fo

st Grouping

No Grouping
Dimension 2
Reporting Revenue Typ e
s100 $60u
s30
50

=l .
_—

& &

o o @ @
$20u "’:ﬁ' & @@0@‘”‘} &‘}@ @,,,s; &
& o & S g S
< .»fq; ‘?"i oy &
“ X & &
Perpetul Transactional EE 8

Figura 7. Resultados Obtenidos
Fuente: Plataforma interna IBM



21

Programacion de actividades

Periodo Actividades desarrolladas
Proceso de induccion a IBM y al area de Digital Sales Acceleration.
Conocimiento de los portafolios de soluciones, herramientas de
Octubre - Diciembre prospeccion y metodologias de trabajo. Apoyo en actividades de
segmentacion de clientes potenciales, construccion de bases de
datos y ejecucion de campanas de generacion de demanda.
Participacién en la planificacion y ejecucion de campaias de
marketing, webinars y eventos. Gestion de actividades de
Enero - Marzo prospeccion, seguimiento a registros, coordinacion con Business
Partners y apoyo en iniciativas orientadas a la generacion de
oportunidades comerciales.
Andlisis de procesos de generacion de demanda e identificacion de
oportunidades de mejora relacionadas con la coordinacion de
campaias, segmentacion de audiencias, seguimiento de actividades
y comunicacion con clientes potenciales.

Abril - Junio

Disefio e implementacion de una metodologia para la planificacion,

ejecucion y seguimiento de actividades de generacion de demanda.
Julio - Agosto Estructuraciéon de cronogramas, definicion de responsabilidades,
organizacion de canales de comunicacion y fortalecimiento de la
estrategia de mensajes orientados a las necesidades del cliente.
Aplicacion y documentacion de la metodologia implementada,
seguimiento a campafas en ejecucion, consolidacion de resultados
obtenidos, andlisis de oportunidades generadas y elaboracion del
informe final de practica profesional.

Tabla 5. Programacion de actividades
Fuente: Elaboracion Propia

Septiembre

Durante el periodo de practica profesional se desarrollaron actividades relacionadas con la
generacion de demanda, prospeccion comercial, coordinacion de campafias de marketing,
webinars, eventos presenciales y relacionamiento con Business Partners. Adicionalmente, se
participd en la estructuracion de una metodologia orientada a mejorar la planificacion,
ejecucion y seguimiento de estas iniciativas, contribuyendo a una mayor organizacion del
proceso y al fortalecimiento de la generacion de oportunidades comerciales para IBM.



Ciclo

Ciclo
Octubre
Diciembre

Ciclo

2

Enero - Marzo

Ciclo
Abril - Junio

3

Actividad

Participacion en
actividades de generacion
de demanda mediante
campanas, webinars,
eventos y procesos de
prospeccion.

Conocimiento de
herramientas, portafolios
tecnoldgicos, dindmicas de
trabajo con  Business

Partners y metodologias
utilizadas por el area.

Analisis de las campafas
desarrolladas y de las
actividades  relacionadas
con prospeccion, webinars,

eventos 'y seguimiento
comercial. Identificacion
de  oportunidades de
mejora en la coordinacion
de actividades y
comunicacion entre los
participantes.

Disefio de una
metodologia  para la

planificacion y ejecucion
de actividades de
generacion de demanda.
Definicion de etapas de

trabajo, cronogramas,
responsables,

segmentacion de
audiencias, canales de

comunicacion y estrategias
de seguimiento.

Resultado / Logro
Comprension del
proceso completo de
generacion de
demanda y
adquisicion de
conocimientos sobre
los portafolios de
IBM, perfiles de
clientes y estrategias
de marketing
utilizadas por la
organizacion.

Identificaciéon de la
necesidad de
estructurar un proceso
unificado que
permitiera una mejor

organizacion de las

actividades de
generacion de
demanda 'y una
comunicacion  mas

eficiente entre IBM y
Business Partners.

Creacion de una
estructura que
permitia  visualizar
cada etapa del
proceso,  establecer
responsables y
garantizar una mejor
coordinaciéon  entre
todas las areas
involucradas.
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Dificultad /
Observacion

La informacién y

actividades se
encontraban
distribuidas  entre
diferentes
participantes,
dificultando la
visibilidad integral
del proceso de
ejecucion de las
campanas.

Existian diferencias
en la ejecucion y
seguimiento de las
campaias segun el
tipo de iniciativa o

los  participantes
involucrados.
La metodologia

debia adaptarse a
diferentes
portafolios,
industrias, objetivos
comerciales y tipos
de actividades
(campanias,
eventos, webinars y
cadencias).
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Mayor alineacion
entre IBM y Business
Partners, mejor

Implementacion de la .,
organizacion de las

metodologia diseflada. . . . Las actividades
., N 1niciativas .
Organizacion de campafias ) requerian
comerciales y .,
con enfoque en ., coordinacion
., . generacion de
) segmentacion de clientes, ) constante entre
Ciclo 4 ., oportunidades de . )
] estructuracion de i ) diferentes equipos y
Julio - . ., negocio reflejadas en .
] mensajes, definicion de . . validaciones
Septiembre . el pipeline comercial. i
cronogramas, seguimiento ., previas para
. Se  fortalecio la )
de actividades y ., garantizar la
. comunicacion : .,
fortalecimiento de la ) ) correcta ejecucion
.., mediante  mensajes S
comunicacion con ) de cada iniciativa.
¢ mas enfocados en las
rospectos. :
prosp necesidades y
desafios de los
clientes.

Tabla 6. Ciclo de las actividades
Fuente: Elaboracion Propia

Principales logros alcanzados

e Estructuracion de un modelo de trabajo para la planificacion, ejecucion y seguimiento
de campanas de generacion de demanda.

e Definiciéon de cronogramas con actividades previas, durante y posteriores a cada
campana.

e Alineacion entre IBM, Business Partners y demas participantes involucrados en las
iniciativas comerciales.

e Segmentacion mas precisa de audiencias segliin industria, perfil de cliente y solucién
tecnologica.

e Disefio de mensajes mas estratégicos, enfocados en los desafios y necesidades de los
clientes, evitando comunicaciones genéricas.

e Incorporacion de elementos visuales mas organizados y alineados con la identidad
corporativa de IBM.

e Fortalecimiento del posicionamiento del portafolio de soluciones y apoyo a la
generacion de oportunidades comerciales.



