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Resumen

En el presente informe se encuentra plasmado diferentes aspectos de las précticas
empresariales desarrolladas en la empresa S3 Growth Accelerator S.A.S, comprendidas desde el
10 de abril del 2023 hasta el 10 de agosto del 2023. Cumpliendo asi con el requisito manifiesto en
las politicas de la Universidad Santo Tomas, en el cual se debe escoger, realizar y debidamente
concluir una de las opciones de grado listadas en el portafolio que la entidad educativa ofrece.
Durante este tiempo, se logro exitosamente poner en practica aquellos conocimientos obtenidos
durante los diferentes espacios académicos de la carrera profesional de negocios internacionales,
especialmente en el area de marketing y ventas.

Palabras clave: Llamadas en frio, start-up, marketing digital, social selling.
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Abstract

This report contains different aspects of the business practices developed in the company
S3 Growth Accelerator S.A.S based on Medellin Colombia, from April 10, 2023, to August 10,
2023. Thus, complying with the requirement stated in the policies of Universidad Santo Tomas, in
which one must be choose, carry out and duly conclude from all the degree options listed in the
portfolio that the educational entity offers. During this time, it was possible to successfully put
into practice the knowledge obtained during the different academic spaces of the international
business career, especially in the marketing area.

Keywords: Cold calling, start-up, digital marketing, social selling.
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Glosario

Business to Business: Conocido por su abreviatura B2B, que significa negocio a negocio.
Se refiere al modelo de negocio en el que se realizan transacciones comerciales entre empresas.

Cold calling: También conocido como Ilamadas en frio, es una estrategia de marketing que
consiste en establecer un primer contacto con el cliente potencial a través de llamadas telefonicas
para dar a conocer la marcay lo que esta ofrece, crear una necesidad, generar un interés y conseguir
en ultimas, la venta (Vifaras & Cyberclick, 2022).

Cold Emailing: O también Ilamado email outreach, es una técnica de marketing que
consiste en enviar correos electrénicos no solicitados a personas con las que no tienes ningdn tipo
de relacion previa.

Lead: Es un cliente potencial que ha mostrado interés en un producto o servicio.

SQL.: Siglas de Sales Qualified Lead, se refiere a un cliente potencial que ha expresado un
interés significativo en el producto o servicio que ofrece la empresa; caracterizado por contar con
el presupuesto y la autoridad para tomar una decision de compra (SQL (Cliente Potencial de Ventas
Cualificado, Por Sus Siglas En Inglés), 2023).

Social selling: Técnica que utiliza las redes sociales para construir relaciones comerciales

y aumentar las ventas.



Practica empresarial: [S3 Growth Accelerator S.A.S]

Introduccion

Las practicas empresariales son parte integral de la formacion de un negociador
internacional. Al escoger esta opcidn de grado, los estudiantes tienen la oportunidad de llevar los
conocimientos y habilidades que han aprendido en el aula a un entorno laboral real. Esto permite
desarrollar un pensamiento critico, adquirir la capacidad de resolucién de problemas y habilidades
de comunicacion, y desde luego, ayuda a aprender como trabajar en un equipo y cumplir con
plazos.

Partiendo de lo anterior, este informe se tratara del desarrollo de las practicas empresariales
realizadas en S3 Growth Accelerator S.A.S, start-up ubicada en Medellin, Colombia, especialista
en llevar el equipo de ventas de distintas empresas alrededor del mundo. De igual manera, en el
presente informe se presenta la ejecucion de la practica empresarial por parte del estudiante para
optar por el titulo de profesional en negocios internacionales de la Universidad Santo Tomas
aplicando y validando los saberes adquiridos durante su proceso de formacion.

Adicionalmente, contiene un plan de mejora propuesto por el estudiante para optimizar
estrategias de social selling y marketing digital en la generacion de oportunidades como primera
parte del proceso de ventas Business to Business (B2B). Identificandose una ventana de gran
provecho y beneficio para una start-up como S3GA que se encuentra en continuo crecimiento y

reconoce de manera significativa la importancia de esta materia en el entorno digital actual.



Practica empresarial: [S3 Growth Accelerator S.A.S]

1. Practica empresarial S3 Growth Accelerator S.A.S

1.1 Justificacion

La razon que incentivo a esta propuesta suscita en el periodo de entrenamiento (primeras
3 semanas una vez se firma contrato con la empresa), pues si bien se encargaron de brindar
conocimiento sobre las distintas estrategias de outbound marketing como lo es el cold calling y
cold emailing, métodos para calificar este tipo de llamadas, tips, herramientas y procesos para
generar mas leads B2B de forma eficaz; lo cierto es que en la cabeza del estudiante bombeaban
todos aquellos conocimientos adquiridos en el énfasis de Marketing Internacional como lo es el
gran poder que tiene el social selling en los negocios hoy dia...mas alla de tener buenos templates
para cold emails que puedan captar la atencién del destinatario y generar una respuesta positiva.

En este orden de ideas, este proyecto académico es una guia para el disefio e
implementacion de una estrategia digital que apoye las actividades de generacion de oportunidades
agregando valor en la primera parte del ciclo de ventas de empresas B2B. La propuesta se basa en
articulos de investigacion de profesionales y académicos que han enfatizado el social selling y el
marketing digital como una forma novedosa e innovadora de abordar las oportunidades y desafios
en los procesos de ventas de las compafiias.
1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de la formacion como futuro profesional
en negocios internacionales para el cumplimiento de funciones y actividades practicas en el area

de mercadeo de la empresa S3 Growth Accelerator S.A.S.
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1.2.2 Objetivos especificos

e Proponer un plan de accion detallado para implementar el Social Selling en la
empresa S3GA.

e Identificar areas de mejora del departamento de Marketing y LeadGen de la
empresa mediante la puesta en practica de los conocimientos adquiridos durante la
carrera.

2. Resefia de la Empresa

2.1  Razon Social de la empresa

S3 Growth Accelerator S.A.S se especializa en una amplia gama de servicios destinados a
ayudar a las empresas a aumentar sus ventas e ingresos. La investigacion de mercado, generacion
de contactos digitales, ventas internas y establecimiento de citas, calificacion de ventas, cierre,
creacion de estrategias de crecimiento de cuentas y soporte de ventas son alguno de los servicios
que se prestan a los clientes (S3 — Strategy — Sales — Support, 2023).
2.2 Objeto Social de la empresa

El principal enfoque de S3 Growth Accelerator S.A.S estd en comprender primero las
necesidades de sus clientes para luego, desarrollar estrategias de ventas hiperdirigidas que alinean
sus necesidades y objetivos con sus actividades. Actualmente trabaja con dos tipos de clientes. En
primer lugar, aquellos ubicados en EE. UU. y Europa, que estan formando grandes equipos en el
extranjero para mejorar el coste por cliente potencial cualificado. Y, en segundo lugar, las
empresas sudamericanas que necesitan ganar cuota de mercado en los mercados estadounidense y

europeo (S3 — Strategy — Sales — Support, 2023).
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2.3 Direccidn, teléfono, correo electronico y jefe inmediato en la empresa
e Direccion del domicilio principal: Calle 5 Sur #43C - 80 Eafit Idiomas, El Poblado,
Medellin, Antioquia, Colombia.
e Numero telefdnico: (315) 292 - 6011

e Correo electronico: Natalie.pava@s3ga.co

o Jefe inmediato: Natalie Pava

2.4 Componentes de la cultura organizacional

En este apartado se propone una mision, vision y organigrama para la empresa, con el
proposito de que esta continue con su crecimiento exponencial y solidifique su marco de referencia
para la toma de decisiones.

2.4.1 Misidn de la empresa

S3 Growth Accelerator es una start-up con acceso a representantes de ventas altamente

capacitados y cualificados, agentes de atencidn al cliente excepcionales y estrategas
capaces de ofrecer un crecimiento expansivo con el mayor de la inversion en ventas. Utilizamos
un analisis de datos exhaustivo para medir el éxito de nuestras estrategias de ventas con proposito
de garantizar resultados 6ptimos a nuestros clientes.

2.4.2 Vision de la empresa

Para el afio 2024, la empresa tendra descifrada la férmula de éxito para una estrategia de
venta personalizada y ganadora con el objetivo de ayudar a muchas empresas de la industria de la
tecnologia de la informacion a alcanzar sus objetivos de ventas y a aumentar rapidamente sus

ingresos.
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2.4.3 Organigrama de la empresa

En este apartado se puede visualizar el organigrama de la empresa S3GA, comprendido
principalmente por el Chief Executive Officer (director general y fundador de la empresa), seguido
del area de operaciones donde pertenecen los Business Development Managers, Lead Generation
y Recursos Humanos; desglosandose de alli los demas cargos.

Figura 1. Organigrama de la empresa S3 Growth Accelerator S.A.S

S3GA ORGANIZATIONAL CHART

‘ LeadGen/ PEOPLE &

OPERATIONS REVENJE MARKETING CULTURE

BDR LeadGen
MANAGER MANAGER

SR BDR

Adaptacion propia sobre lo visto en la practica empresarial.
2.5 Portafolio de productos y/o servicios de la empresa

En primer lugar, la start-up presta el servicio de estrategia personalizada, en donde se
enfoca en comprender primero las necesidades de sus clientes para asi desarrollar estrategias de
ventas que se alineen a los objetivos y mensajes que esta quiere proyectar a su mercado; con el

proposito final de producir mayores tasas de conversion e ingresos por délar gastado. En segundo
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lugar, ofrece el servicio de tercerizacion de equipo de ventas, en donde si un cliente tiene un buen
producto o servicio en el mundo del software o tecnoldgico y, necesita ayuda ofreciéndolo, S3GA
contribuye en la tarea; pues cuenta con personal entrenado listo para asignarle esa cuenta. En otras
palabras, S3 Growth Accelerator se encarga tanto del contrato, como de la némina del numero de
vendedores solicitados por el cliente; asi como de capacitarlos con toda la informacién requerida
del producto o servicio a vender. En tercer lugar, se ofrece el servicio de un equipo de apoyo. que
se encarga de ayudar a cerrar tratos entrantes, realizar ventas cruzadas de productos y servicios
adicionales o simplemente brindar soporte a la base de clientes del cliente principal. Por Gltimo,
se encuentra el servicio de analisis de ventas, que se basa en brindar informacion cimentada en
datos sobre el desempefio de los equipos de ventas, facilitando un pronéstico de ventas que predice
proximos acuerdos e ingresos futuros.

Figura 2. Servicios ofrecidos por S3 Growth Accelerator S.A.S

Our services

Strategy

Sales Team

Support Team

+ |+ |+ |+

Analytics & Forecasting

Tomado de la pagina web S3GA. https://s3ga.co/ (2023)

2.6 Aspectos del Mercado que atiende la empresa
Partiendo de que el equipo de soporte de la empresa S3 Growth Accelerator trabaja para
aumentar los ingresos del cliente existente y mejorar las tasas de retencion de los clientes de este,

esto varia para cada cliente. Esto a causa de la complejidad de los servicios vendidos, las metas y


https://s3ga.co/
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objetivos especificos de cada cliente. Al incorporar un cliente a la organizacion se realiza primero
un analisis de mercado, seguido de la estipulacion del perfil del cliente objetivo de este y fijacion
de la estrategia Go to Market (GTM) que funciona como plan de accién en la insercion de un
producto o servicio en el mercado. Se continua con la estructuracion del perfil de personalidad del
miembro, el correspondiente disefio de la organizacion, seguido del periodo de entrenamiento y
capacitacion, orientacion, seguimiento y acompafiamiento para llevar a cabo finalmente el inicio
de la actividad comercial.

Figura 3. Proceso de adhesién de un cliente a la empresa S3GA

Tomado de la pagina web S3GA. https://s3ga.co/ (2023)

3. Cargo y funciones desempefiadas
En el presente capitulo, se describiran todas aquellas funciones que se desempefiaron
durante el periodo de préacticas en la empresa S3 Growth Accelerator S.A.S.
3.1 Cargo desempeiiado
Durante los primeros 3 meses y medio, se desempefié el cargo bilinglie de Business

Development Representative (Agente desarrollador de negocios). Posteriormente, se operd un
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cambio en el ejercicio de las funciones asignadas, empezando asi a contribuir al departamento de
Marketing y LeadGen de la empresa, en donde se pudo aportar desde un espectro mas amplio todos
los conocimientos adquiridos en la carrera.

3.2 Funciones asignadas

Las funciones que se derivan del cargo de BDR son las que se listan a continuacion:

e Realizar seguimiento de un alto volumen de clientes potenciales cualificados y
convertirlos en citas.

e Investigar e identificar leads que se ajusten al perfil de cliente ideal.

e Prospectar, llamar y enviar correos electrénicos para concertar citas cualificadas para
los clientes de la empresa.

e Buscar nuevas oportunidades de venta a través del seguimiento de clientes potenciales,
Ilamadas en frio y correos electrénicos.

e Documentar toda la actividad de ventas en el sistema de Customer Relationship
Management (CRM) vy realizar las correspondientes previsiones mensuales y
trimestrales.

e Cumplir o superar las métricas tanto diarias como mensuales de Ilamadas, correos
electronicos y citas.

3.3 Procesos, procedimientos y herramientas

El proceso generalmente inicia con el departamento de LeadGen cuando proporciona los
leads a trabajar en la semana. El paso a seguir es contactarlos por medio de llamada telefénica u
correo electronico y una vez se identifica un interés por parte del cliente, agendar una reunion para

ahondar més sobre sus necesidades y el como la empresa puede satisfacerlas.
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El procedimiento funciona de la siguiente manera, una vez asignados los contactos, se
procede a enrolarlos en una secuencia para mayor organizacion y mejor manejo de tiempo. La
secuencia va a ir indicando de acuerdo a los tiempos en que fue creada, por cual método vas a
contactar ese dia al cliente. Una vez por ese medio un interés por parte del lead en el producto o
servicio ofrecido se procede a agendar una reunion en donde se invita al jefe de la cuenta (empresa)
y al prospecto para negociar términos, precios y demas condiciones del trato. Esta invitacion se
envia formalmente por correo electronico, introduciendo a ambas partes y proporcionando el link
de ingreso; siempre documentado el proceso en el CRM para el correcto seguimiento del acuerdo.

Las herramientas que resultaron indispensables para el desarrollo de las funciones en el dia
a dia fueron Microsoft Teams, que funcion6 como canal de comunicacién entre los superiores y
comparieros de equipo y, HubSpot que cumple el papel de CRM, en donde se registran todas las
actividades y métricas de la operacion.

4. Marco Conceptual
4.1 Antecedentes conceptuales

El uso de las redes sociales en las ventas se ha denominado una tecnologia de mejora de la
interaccion social que pueden implementar los profesionales de ventas para generar contenido y
crear redes de conexion duraderas y organicas (Agnihotri et al., 2012). De hecho, las redes sociales
juegan un papel tan relevante en la venta que existe una relacion positiva y directamente relacional
de estas con el desempefio de ventas del vendedor. Asi mismo, se encargan de moldear
ampliamente los procesos de compra y la comunicacién entre vendedores y clientes, partiendo del
hecho de que los clientes empoderados contemporaneos del hoy involucran cada vez mas puntos

de contacto sociales (Ancillai et al., 2019).
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4.2 Eficiencia empresarial a través del sistema CRM

CRM es la abreviatura de Customer Relationship Management, que se traduce como
"Gestion de Relaciones con el Cliente™. En el ambito del software, el CRM es la herramienta que
lleva a cabo la estrategia de gestion de relaciones con el cliente y respalda todos los procesos
relacionados con ellos. Esto incluye aspectos como registrar clientes, hacer cambios en sus datos,
vincular oportunidades y ofertas, asi como abordar quejas e incidencias vinculadas a los productos
0 servicios adquiridos. El aspecto més sobresaliente es la consolidacion y almacenamiento Unico
de la informacion de todos los clientes de la empresa, base que sustenta todos los procesos CRM
y que fomenta la relacion empresa-cliente (Ballesteros, D., 2015).
4.3 Implicaciones para los profesionales de ventas

De acuerdo con Schaub (2014), los profesionales de ventas que no son usuarios activos de
las redes sociales estan perdiendo una importante oportunidad de conectar, pues los vendedores
deben reconocer que no pueden ausentarse si sus compradores estan en ellas; traduciéndose asi
que la no participacion es tan visible como la presencia porque adn sin darse cuenta, transmitiran
un mensaje negativo con su ausencia. Por otro lado, tener en cuenta el hecho de que las redes
sociales no son simplemente una nueva forma de Ilamar en frio, por ello cuando los profesionales
de ventas interactian a través de las redes sociales es mejor que se acerquen a los clientes
potenciales a través de una conexién consensuada. Incluso cuando no es posible, el foco debe
permanecer en aumentar la confianza de los compradores estando visiblemente presentes en linea

de forma auténtica, transparente y razonablemente organica (Schaub, 2014).
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4.4 Breve vision de las etapas del embudo de ventas

De las 6 etapas que componen al embudo de ventas (ver figura 4), tomaron protagonismo
solo las dos primeras desde el rol del estudiante en la empresa S3GA de business development
representative. En primera instancia, el prospecto pasa por el filtro de concienciacién en donde el
BDR debe hacerle ver que necesita del producto, por medio del cuestionamiento de preguntas que
ayuden en la identificacion del dolor y debilidad del cliente potencial; en este paso se debe explicar
el cdmo se podria ayudar al cliente. En segunda instancia, se pretende hacer consciente al prospecto
de los posibles problemas y puntos de dolor para captar su atencién de manera que este tenga en
cuenta el riesgo de no tener el problema resuelto; todo esto sucede en la etapa de descubrimiento.

Figura 4. Etapas del embudo de ventas

Sales Funnel Stages Pipeline Stages

2. Evaluation Stage 5: Make An Offer

Tomado de Perkins, S. (2019). https://suzanneperkinsm.medium.com/what-is-a-sales-

funnel-and-why-websites-dont-work-anymore-1450fc99e69b
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5. Propuesta de valor agregado a la empresa

A continuacion, se propone un plan de accion detallado para implementar el social selling

en la empresa S3GA:

5.1. Identificacion de la situacion problémica

Se observd en el periodo de entrenamiento y capacitacion, que la empresa se enfoca en
lograr métodos de contacto tradicionales como lo son llamadas telefonicas y correos electronicos
para lograr concretar los SQL. Por medio de analisis DOFA, se pudo realizar una evaluacion del

entorno del sector y asi, identificar las mejores préacticas en social selling y adaptarlas a las

necesidades de la start-up.

Tabla 1. Analisis DOFA de la empresa S3 Growth Accelerator
Analisis DOFA — Empresa S3GA

Debilidades

No tener desarrollado ninguna clase de
contenido en las redes sociales.

Ambiente interno de la empresa incierto (al

tratarse de una start-up).

Fortalezas
Modelo de negocio B2B.

Diversificacion de servicios.

Oportunidades

Insumos para iniciar campafia de
marketing.

Nuevos integrantes especialistas en
marketing y ventas.

Mercado en crecimiento constante.
Amenazas

Ausencia de promocién y marketing de la
empresa.

Complejidad del negocio.
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Evolucion y cambios continuos en pro de Costos de las herramientas de
mejorar constantemente la propuesta al automatizacion de redes sociales.
mercado. Creciente competencia en el mercado
Larga trayectoria del fundador en el sector de = colombiano.
ventas.
Elaboracion propia.
5.2 Contribucion de conocimiento a la empresa

En primer lugar, se propone que se lleve a cabo una capacitacién y entrenamiento de
manejo y buenas préacticas de la plataforma LinkedIn, pues es la red social que recolecta alrededor
de 830 millones de usuarios de todo el mundo en el area empresarial, acertando con el nicho de
mercado del cliente asignado por la empresa. De modo que con la proporcion de este entrenamiento
de social selling, todos los miembros del equipo de ventas puedan desarrollar habilidades y
conocimientos necesarios.

De igual forma, se propone que se realice por parte de cada BDR, la creacion propia de
contenidos relevantes y de calidad para el publico objetivo con ayuda de herramientas como
Canva, en donde se pueda resaltar mediante ayudas visuales (posters, flyers, miniaturas,
newsletters, etc.) aquellas caracteristicas y valor agregado del producto a ofrecer, logrando asi una
mejor digestion y percepcion de la informacion por parte del lead. A continuacion, se exhiben
algunos de los disefios realizo el practicante en modo de ejemplo y propuesta para la creacion de

contenido de la red social LinkedIn:
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Figura 5. Propuesta para promocionar el servicio de reclutamiento del cliente Amzur
Technologies Inc

VIS IS IS

@ STRUGGLINGTO FIND
-QUALITY
FOR YOUR TEAM?

Contact us today to learn more about
how we can help take your
organization to the next level with top-
notch IT staffing solutions!

MARIA MEJIA

MARIA.MEJIA@AMZURSALES.COM

Elaboracion propia.
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Figura 6. Flyer para promocionar el servicio de personal informatico del cliente Amzur
Technologies Inc

BONTLISS U QLTS .
CERORTULITY 7O ACEESS - -

TOR=-NOVCH IT VALENY

hile Keeping costs under controlt

CONTACT US TODAY TO LEARN
MORE ABOUT HOW WE CAN HELP

YOU BUILD THE PERFECT
NEARSHORE TEAM!

Elaboracion propia.
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Figura 7. Propuesta de contenido visual para el cliente Amzur Technologies Inc

—  INTELLIGENT
AUTONATION

)

@ Automate repetitive tasks.

Enhance customer
experience.

competitive advantage

s,

eoch out
Y Yz

N N
+1 (234) 567 8910

Elaboracion propia.
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prospecting

> -
ARE YOU STRUGGLING
TONRINDETHEIRTGHIT;

Figura 8. Miniatura promocionar video

IT TALENT| 2

FORIYOUR
COMPANY 27 .

Elaboracion Propia.

Figura 9. Propuesta de miniatura para Vidyard

UM
, CHATGP -

Elaboracion propia.
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Se sugiere procurar una interaccion constante con las conexiones que se logren por esta
plataforma, fomentando asi la interaccion continua con la red por medio de comentarios y me gusta
a publicaciones de los deméas miembros del equipo con el propoésito de tener conversaciones que
Ileven a obtener con mayor probabilidad, un SQL. Teniendo en cuenta aquellos dias y horas en las
que se tiene mejor alcance con la red.

Figura 10. ¢ Cual es el mejor momento para publicar en LinkedIn?
LinkedIn Global Engagement sproutsocial
r CHENENENERRNNNRS
Tues CNEERNEEERNEEEEEET

Wed

Thurs

[ CHNNNNEEENEEEEEE

F

o

Sat

- INEER

121 2 2 45 6 78 910M1121 2 2 456 7 8 9 10N
AM PM

Lowest Engagement Highest Engagement

Tomado de startupbonsai. https://startupbonsai.com/best-time-to-post-on-linkedin/

Asi mismo, se sugiere una implementacion pronta de herramientas de gestién de redes
sociales, que permitan apoyar, facilitar el seguimiento, medicion y analisis de las acciones de social
selling. Para el caso de LinkedIn, red social sugerida por el practicante para empezar a incursionar
en el mundo de social selling, se trabaja actualmente de la mano con el CEO de la empresa S3
Growth Accelerator para adquirir una herramienta entre las que se encuentran en el mercado, como

lo son LinkedHelper2, Dripify, Waalaxy y Expadi.io; partiendo del comin denominador de


https://startupbonsai.com/best-time-to-post-on-linkedin/
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automatizar aquellas actividades y tareas basicas como enviar invitaciones de conexion, dar me
gusta a publicaciones, visitar perfiles, etc.
5.3 Aportes de la empresa al proceso formativo

Entre los conocimientos, habilidades y destrezas que se apropiaron durante el periodo de
practicas empresariales se encuentran la habilidad de determinar las caracteristicas del buyer
personay del perfil de comprador ideal, diferenciaciones entre modelos de negocios B2B y B2C,
investigacion y segmentacion de mercado, aplicacion de tendencias de marketing y
funcionamiento de las etapas del embudo de ventas; sin duda alguna la puesta en practica de estos
topicos fomentaron habilidades de comunicacion, trabajo en equipo, disefio gréafico y gestion del
tiempo que contribuyeron a la futura integracion en el mercado laboral del practicante.

5.4 Plan de Mejora

A continuacidn, se presentan los resultados de la practica empresarial concluida desde una
perspectiva analitica, donde se detalla el papel y las funciones desempefiadas en el departamento de ventas
y mercadeo. Durante esta experiencia, el estudiante realizé diversas tareas y contribuciones a la empresa
S3 Growth Accelerator.

Después de realizar un analisis exhaustivo de la situacion actual de la start-up, identificando sus
necesidades y explorando diversas herramientas digitales para automatizar procesos, se llegé a la
conclusion de que era necesario tomar provecho del rol de las redes sociales en el mercado al que la empresa
apunta. Esta decision se basa en la idea de implementar el social selling como estrategia para lograr un
reconocimiento y reputacion de marca creciente y Optimo; enfocado en el mejoramiento, desarrollo y

creacion de oportunidades adicionales para la expansion y éxito en el mercado de la compafiia.
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5.5 Aspectos por mejorar

Durante el periodo de practicas en la empresa, el estudiante se encargd mayormente de realizar
constante investigacion de mercados para detectar aquellas necesidades y oportunidades de mejora de
diferentes empresas americanas, para posteriormente establecer contacto en frio con los ejecutivos de nivel
C de estas compafiias. Es menester resaltar, que la base de datos era asignada directamente por el
departamento de Lead Generation al HubSpot de cada BDR.

Por otro lado, en el transcurso diario de tareas se identificd que las llamadas telefonicas y los correos
electronicos enviados a los potenciales clientes no estaban siendo suficiente para cumplir con la meta de
agendar una reunion con el experto de la cuenta. De acuerdo con lo anterior, se describen los siguientes
aspectos por mejorar:

e Crear un perfil en LinkedIn y nutrirlo con contenido de valor para la audiencia con el
objetivo de crear una red organica.

o Buscar al cliente potencial en la red social para profesionales llamada LinkedIn, con el
objetivo de ampliar el abanico de posibilidades de conectar y tener una conversacién con
este.

e Mantenerse a la vanguardia sobre las nuevas herramientas que se usan en el mercado de
ventas en la actualidad para poder eliminar obstaculos y lograr los objetivos propuestos.

e Revisar periddicamente la ventana de mensajes de cada perfil de LinkedIn para el
correspondiente seguimiento de los logros alcanzados y las oportunidades de mejora.

5.6 Cronograma
En la siguiente tabla, se especifican graficamente el tiempo en el que se llevaron a cabo las
actividades del plan de trabajo; teniendo en cuenta que la practica empresarial inicio el 10 del mes

de abril del afio 2023:
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Tabla 2. Cronograma del plan de trabajo
Actividades Abril  Mayo Junio Julio  Agosto

341234123412341 2

Identificacion de la ausencia del uso de las redes socialesenlas X X X
operaciones de los BDR

Investigacion profunda de la plataforma con mas popularidad en X X
el mercado objetivo

Seleccion de LinkedIn e introduccion al equipo X X

Creacion organica de contenido visual X X X X X X

Presentacion de resultados logrados (SQL) XX X
Nota: El cronograma contiene las actividades sobre las cuales se desarroll6 el plan de mejora.

6. Conclusiones y Recomendaciones

Con la presente propuesta de mejora se denota exitosamente la importancia de implementar
Social Selling en la start-up S3 Growth Accelerator S.A.S, pues presenta una visién a futuro de
como esta técnica puede impulsar el crecimiento, reconocimiento y rentabilidad de la empresa en
el mercado.

Por otro lado, las practicas empresariales resultaron ser una valiosa experiencia y excelente
manera de aprender sobre el mundo laboral y desarrollar las habilidades necesarias para tener éxito
en una carrera como negocios internacionales. Pues al escoger esta opcion de grado, el estudiante
tuvo la oportunidad de llevar los conocimientos y habilidades aprendidas en el aula a un entorno
laboral real. Permitiendo desde luego desarrollar un pensamiento critico, habilidad de resolucion
de problemas y comunicacion, trabajo en equipo y cumplimiento con plazos. Ademas, las practicas
proporcionaron la oportunidad de establecer contactos con profesionales de la industria y aprender

sobre las ultimas tendencias en negocios.
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