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Resumen

El presente trabajo se presenta como requisito para obtener el titulo profesional de
Negocios Internacionales en la Universidad Santo Tomas, en el cual se propone un panel
también conocido como “dashboard”, para mejorar la gestion que se tiene del CRM en
UBITS Learning Solutions S,A , donde se desarrollo6 la practica profesional en la cuidad de
Bogota.

A través del plan de mejora, se busca identificar el manejo que se deben ejercerenel
CRMdurante el desarrollo de los procesos con los que el estudiante mantuvo una relacién

en el transcurso del periodo de précticas.
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Introduccion

UBITS Learning Solutions es un Hub de capacitacion corporativa online mas grande
en Latinoamérica. Entre sus actividades principales, se destaca el servicio de asesorias para
todas aquellas empresas que buscan potenciar las habilidades de sus funcionarios de
diferentes area de una empresa por medio de un esquema de formacion el cual busca ser
centralizado en una sola plataforma contando con diferentes formatos y expertos para que la
capacitacion se lleve a cabo de una manera mas didactica, accesible desde cualquier
dispositivo y adaptable a sus horarios para poder desarrollar aquellas competencias que la
compafiia requiere para que de esta manera puedan llevar una medicién de las estrategias de
entrenamiento mas efectivas.

Durante el periodo de pasantias realizado, el estudiante observé que no se lleva un
seguimiento mas riguroso al momento de hacer uso del CRM debido a que se encuentra una
gran duplicidad de datos y falta en la actualizacion de los mismos, es por ello que partio de
esta necesidad identificada durante el analisis DOFA de la compafiia para disefiar un
dashboard con el fin de que el jefe lider de equipo y comercial tengan conocimiento de la
evolucion que se tiene con cada uno de los datos de dicha empresa o contacto registrado. De
esta manera, se busca evitar sobrecargas labores, y asi mismo, reducir los tiempos de ocio de

los colaboradores.



1. Lacompafia
1.1 Aspectos Generales

UBITS Learning Solution fue fundada gracias a que Martha Forero y Julian Melo
coincidieron en la deficiencia que se tenia al momento de solicitar un libro en una libreria.
Para el afio 2018, UBITS es admitida en Y Combinator siendo una aceleradora de negocios
digitales, esta aceleradora invierte dos veces al afio en un grupo selecto de empresas donde
cerca de 8.000 empresas aplican y menos del 2% son admitidas al programa.

En el afio 2020 se suma la inversionista Standford University para aportar a aumentar
el catadlogo de cursos y a la estrategia de expansion regional. Para el 2021 Owl Ventures
considerado el fondo de inversiones mas grandes en el sector educativo realiza una inversion
de 5 millones en serie A a UBITS, esto permitiendo que el dia de hoy UBITS sea la
plataforma de capacitacion corporativa mas grande en Latinoamérica.

1.1.1 Mision, Vision y Valores Corporativos
1.1.1.1 Misibn

UBITS Learning Solution tiene como misidn disefiar el plan de entrenamiento con
el contenido y formato adecuado para desarrollar las habilidades que cada colaborador
necesita segun sus caracteristicas de estudio y retos profesionales.
1.1.1.2 Vision

La vision de la empresa se enfoca en democratizar la educacion en paises de habla
hispana con el fin de estar al alcance de todas las personas y empresas.
1.1.1.3 Valores corporativos

Entre los valores de la entidad se identifican “el estudiante primero”, métricas,
frugalidad, transparencia, adaptabilidad y trabajo en equipo.

1.1.2 Ubicacién Geografica

UBITS cuenta con sede en Colombia, México Peru y Chile. En la ciudad de Bogota se
tiene presencia en el edificio WeWork Cra. 11B #99-25 piso 9 donde cuenta con una

amplia red de oficinas para sus colaboradores y asociados que poseen la posibilidad de



establecerse en la sede.

1.1.3 Estructura Organizacional
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1.1.4 Departamento en el que se desarrolla la practica

La practica se desarrolla en el area comercial de UBITS Learning Solutions para
Centroamérica. El area comercial de la entidad se encarga de llevar a cabo una
prospeccion de clientes potenciales en la region, realizar Ilamadas en frio, agendamiento
de reuniones y seguimiento de la empresa y contactos adjuntos de la mano del jefe directo

y diferentes comerciales del equipo.

1.1.5 Analisis DOFA



Fortalezas Debilidades

- Control y direccion de las ventas al - Falta de actualizacion en el CRM
cliente final por medio del registro - Falta de mayor presencia en
al CRM empresas Y diferentes industrias
- Seguimiento de los negocios y ubicadas en Centroamérica
clientes de los cuales se lleva - Falta de depuracion en datos
gestion automatizados

- Claridad en ventaja competitiva

Oportunidades Amenazas
- Generar un seguimiento mas - Estacionalidad en la demanda del
profundo y manual mercado
- Disminuir la automatizacion de - Vulnerabilidad ante competidores
tareas y contactos a cada - Duplicidad en el algoritmo
comercial

Elaboracidn propia
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2. Plan de mejora
2.1 Planteamiento central del plan de mejora

Dentro de la compafiia no se cuenta con un seguimiento riguroso de los datos
registrados ya sea de una empresa y/o un contacto, ademas se encuentra mucha duplicidad en
el algoritmo lo cual ralentiza un poco mas la gestion del comercial la cual es completamente
humana.

Con base en el analisis DOFA, el estudiante pretende realizar un dashboard enn el
departamento comercial de Centroamérica de la empresa que pueda sintetizar cada uno de los
avances y datos registrados por empresa y contacto, donde demuestre la gestion y
actualizacion que se mantiene en cada uno de los datos requeridos, y, asi mismo, depurar
aquellas cuentas asignadas a cada comercial que ya se tenga gestion de un comercial
diferente.

2.2 Importancia, limitaciones y alcances
2.2.1 Importancia

La creacién de este dashboard seré& beneficioso para el area comercial ya que se
tendrd mayor claridad en el avance que se tiene, datos requeridos de importancia que no
estén registrados y mayor conocimiento de aquellos datos que se automatizan como tareas y
asignacion de cuentas para BD’s (Business Developers) que no se encuentran activos en la
empresa y no se ha eliminado u omitir y/o reportar duplicidad en asignaciones y registro de

empresas al CRM HubSpot.
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2.2.2 Limitaciones
El flujo de trabajo que se desempefia dentro de la organizacion no termina siendo
completamente constante debido a ser una gestién completamente manual y humana, ya que
se requiere una cantidad de tiempo considerable para revisar cada una de las empresas y
tareas asignadas las cuales al final del mes terminan saturando al BD aparte de su gestion
diaria con reuniones y seguimiento de las empresas.
2.2.3 Alcances
Es de suma importancia identificar cada uno de los avances y desactualizaciones que
se tienen en el sistema para asi poder llevar a cabo una gestidon que no perjudigue la gestion
que lleve a diario dicho BD para también realizar una asignacién mas adecuada a los
mismos.
2.3 Objetivo General
- Generar un panel de actualizacion de datos para UBITS Learning Solutions
2.3.1 Objetivos especificos
- Identificar cada uno de los datos duplicados por comercial
- Conocer los datos desactualizados que se tienen por empresa y contacto
- Crear un panel de recopilacion de datos por Business Developer para reducir tiempo

en gestion
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3. Contenido Plan de Mejora
3.1 Propuesta plan de mejora

El presente plan de mejora busca estructurar un panel/dashboard para reconocer y
garantizar que cada uno de los datos a completar de HubSpot se encuentren al dia 'y
completos debido al visibilizar la falta de actualizacion en cada una de las etapas de
negociacion durante su periodo de practicas.

Una vez identificados los datos que se requieren para una actualizacion optima, se
propone una posibilidad de implementar un panel, siendo revisado desde cada etapa de
negociacion y avance donde se encuentra la empresa (SQL, Opportunity y Upside) como
cada dato de los contactos registrados a la misma como minimo 3 su rol, area y cargo siendo

idoneos para implementarlos al dashboard.
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3.2 Desarrollo Plan de mejora

Optimizacion frente a los procesos del CRM HubSpot en UBITS Learning Solutions S.A.

Inicialmente se establecen los filtros con el nombre de cada comercial y afios 2021,
2022 y 2023 para realizar que al momento de establecer uno de ellos se logre ver no solo a
nivel general del equipo de Centroamérica sino, a su vez, ver la informacion y el proceso en

cada uno de los segmentos establecidos.

Comerciales = Y/ Comerciales = ¢
Camilo B Rl R Camilo B

Martha R MarianaR MarthaR

Afio = V¢ Afio Y

2021 |[2022 |[2023 || ||2022 || 2023
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Al momento de seleccionar el comercial del cual se hara la respectiva revision de la
informacidn y progreso que ha tenido en cada uno de los segmentos, se podra visualizar con
mas detalle cada uno de estos.

En este primer segmento, tendremos presente el “Total de Negocios Efectuados” donde
se toman los datos estudiados respecto a un analisis realizado en el mes de Octubre; para ello,
se revisan cada uno de los negocios registrados y asignados a cada comercial en sus
respectivas etapas las cuales méas adelante se hablara de ellos, para asi identificar en que afio

tuvo un mayor registro en comparacion al mes de agosto donde se realiz6 un primer analisis.

Total Negocios Efectuados por Afo
2022

2021

&1

@

El segundo segmento por revisar sera “Negocios por Etapa”, en cada una de estas
etapas se tienen en cuenta SQL siendo aquellas empresas de las cuales se lleva a cabo una
prospeccion y primer contacto, Opportunity es donde ya se ha enviado propuesta siendo asi un
negocio en maduracién y por ultimo Upside donde se esta en espera de la aprobacién del
cliente/empresa. Teniendo en cuenta estos tres parametros, establecemos un analisis para
conocer cual de estas etapas es la que mayor cantidad de empresas tiene para asi poder
establecer una fuerza de desarrollo mas concentrada por parte del equipo de Centroamérica en

estas.
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Negocios por Etapa i ’I::

25

50

El tercer segmento “Areas Contacto a Negocios” busca identificar aquellas areas de las
empresas que contacta cada comercial y donde se concentran para asi poder llevar un proceso de

negociacion éptimo.

Areas Contacto a Negocios
W
I 2
|
L[t
L JRE
I 5
I ]
I 5

e 7

®.
@@)

I 2

En “Concentracion Geografica de Negocios™ se busca conocer el enfoque geografico
que tiene cada comercial para llevar a cabo el desarrollo y maduracion del negocio y, a su vez,
conocer una cantidad numeérica por pais de esta concentracion en cada uno de los paises de

Centroamérica en el segmento “Negocios por Pais”.
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Concentracion Geografica de Negocios
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En el sexto segmento “Estado de Actualizacion Informacion de Empresas” se busca
identificar la cantidad de desactualizacion respecto a fechas de cierre proximas a caducar y
tareas pendientes las cuales fueron asignadas respecto a la fecha en la que se hace la respectiva
revision para asi mismo, reconocer la etapa en la que se encuentra cada una de estas empresas y

de esta forma, revisar el proceso que se tiene con cada una.

Estado de Actualizacion Informacion por Empresas ({T}j

"

58

En el séptimo segmento se tiene en cuenta el “Estado de Actualizacion de Contactos” se

tienen presente la desactualizacion que se tiene en los contactos asignados a cada comercial
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registrado en las empresas de las cuales llevan gestion para identificar de esta manera si estos
tienen campos de importancia como el area en la cual trabaja, niUmeros de contacto siendo estos
datos primordiales al momento del contacto. Por Gltimo, identificar aquellas empresas las cuales

fueron asignadas, pero no tienen un contacto asignado a las mismas.

Estado de Actualizacion de Contactos

H D
-

Por Gltimo, se establece el pardmetro “Estado Desactualizacién de Negocios” donde se
identifican aquellos negocios desactualizados similar al segmento “Estado de Actualizacion

Informacion de Empresas” donde en el segmento conocer estos datos a nivel mensual.

Estado Desactualizacion de Negocios \\\

31

3.3 Conclusiones
Durante el desarrollo de las préacticas en el area comercial, se observo que el equipo de
Centroamérica en UBITS Learning Solutions cuenta con una gran cantidad de desactualizacion
en el CRM HubSpot tanto en fechas de cierre “vencidas” al momento de revisar cada una de las
empresas, y asi mismo, en los datos de los contactos asignados en el respectivo negocio.
Al momento de entregar un primer reporte a cada uno de los comerciales con los datos
tanto de empresas como contactos desactualizados en el CRM para que se lleven a cabo los

respectivos cambios, al realizar una segunda revision de los datos desactualizados, se logra
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identificar que algunos de los comerciales no tuvieron presente aquellas recomendaciones y
seguian con datos desactualizados tanto del reporte del mes de agosto como nuevos de los
siguientes meses.

Teniendo en cuenta lo mencionado, se evidencio la necesidad de implementar una
herramienta para gestionar la informacion del CRM, y de esta manera, poder analizar y
monitorear el desempefio de cada comercial respecto a las empresas y contactos de las cuales
desarrolla en un periodo de tiempo y asi mismo, realizar un comparativo mes a mes respecto al
siguiente reporte con el jefe lider para potenciar todas las herramientas y habilidades del

comercial.

3.4 Bibliografia

- UBITS Learning Solutions (2022). https://www.ubits.com/

4. Seguimiento préctica profesional

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion

Durante la préctica, se llevaron a cabo distintas actividades relacionadas con llamadas,
correos y el contacto de personas o empresas para dar a conocer cada uno de los servicios y

beneficios de UBITS.

Para continuar con este proceso, se llevaron a cabo reuniones de presentacion, reuniones
de seguimiento, invitacion a los eventos mensuales de UBITS, envio de informacién con cada
uno de los temas que la organizacion requiriera y por ultimo, se realizaba la cotizacion con la

cantidad de licencias y accesos para asi ser enviada y aprobada por la empresa en cuestion.


https://www.ubits.com/

4.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por mes

19

4.1.1.1 Ciclo 1
Fechas Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Agosto - Induccién a empresa, Familiarizacion con | Falta de organizacion en
uso de plataformas. laempresay el el rol de practicante
Septiembre desarrollo de
negociacion
Llamadas en conjunto Entendimiento y Dificultades para
con un Senior Business | aprendizaje sobre obtener un contacto con
Developer como llamar a la persona requerida
nuevos contactos
Esquema de inmail y Facilidad y rapidez Identificar cada mensaje
plantillas para en la creacion de apropiada para cada
contactabilidad correos y mensajes prospecto
Revision negocios en Gestion de la Documentos extensos y
IN para identificar informacion y mayor | contratiempos
operaciones en conocimiento de
Centroamérica que no empresas que
han sido gestionadas adquieren UBITS
4.1.1.2 Ciclo 2
Fechas Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Septiembre — Llamadas en frio Facilidad al Contactar a la persona
Octubre momento de indicada para dar
contactar informacion UBITS

Prospeccion Sales
Navigator

Identificacion de
mejores prospectos a
nivel organizacional

Falta de accesos en
Apollo para conseguir
numeros telefonicos

Agendamiento de
encuentros

Aprendizaje sobre la
organizacion

Diferencia de zona
horaria

Gestion invitacion y

Mayor visibilidad y

Trabajo fuerte de

evento virtual mayor nimero de Ilamadas
Upskilling y Reskilling | contactos
Acompafiamiento de Mayor conocimiento | Ninguna

reuniones virtuales

sobre la empresa y
desarrollo de
reuniones virtuales

Identificar
competidores negocios
IN en Centroamerica

Reconocimiento por
iniciativa

Informacion muy
extensa
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4.1.1.3 Ciclo 3
Fechas Actividades desarrolladas Logros Dificultades
enfrentadas
Octubre — Seguimiento evento Upskilling y Mayor Falta de
Noviembre Reskilling contactabilidad | participacion por
factores externos
Gestion invitacion evento virtual Se logra més Gran recepcion del
“Metodologias agiles en Recursos contactabilidad | evento, se logran
Humanos” con las nuevos contactos
empresas
Revision actualizacién de CRM en | Nuevos Manejo del tiempo
diferentes etapas del negocio conocimientos | para obtener la
del CRM informacion
Segundo andlisis de actualizacién Optimizacion | Falta de
del CRM por comercial de la actualizacion del
informacion primer documento
entregado
4114 Ciclo4
Fechas Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Noviembre — Envio y desarrollo de Manejo de Falta de conocimiento
Diciembre propuestas y cuentas/empresas en el desarrollo de
presupuestos presupuesto
Seguimiento de correos | Mantener una Falta de corporativos
y reuniones gestion sin ayuda de | disponible por cierre de
BD afio fiscal y revision de
presupuesto afio 2023
4.1.15 Ciclo 5
Fechas Actividades Logros Dificultades
desarrolladas enfrentadas
Diciembre — Enero Reanudacion Facilidad al contactar | VVacaciones

contactos con
empresas

corporativas

Prospeccion y
Ilamadas en frio

Buen resultado

Trabajo fuerte en
llamadas y
prospeccion sin Sales
Navigator

Gestion invitacion
evento virtual

Satisfaccion por el
logro del objetivo

Ninguna
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