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Resumen

Las metodologias &giles son formas de trabajo que se han implementado en diversas areas de
compaiiias con el fin de tener un producto mucho mas rapido e involucrando a todos los

participantes del equipo a tener una alta participacion.

En ventas, se plantea una metodologia agil, que permita generar relaciones mucho mas
duraderas con clientes, negociaciones apropiadas tanto para el prospecto como para la
compafiia y facilidad de entablar ciclos iterativos con el fin de cumplir con las metas mucho

mas rapido.

Esto, es lo que se pretende alcanzar en la compafiia Tres Astronautas S.A.S, crear un equipo
de ventas de gestion autbnoma y mayor alcance en sus resultados, para ello se debera hacer
un analisis del comportamiento de ventas actual en la compafiia y establecer los objetivos
que se quieren lograr con la nueva metodologia, para finalmente aplicar paso a paso, de

acuerdo a las necesidades emergentes del mercado, la metodologia.

Palabras clave: ventas agiles, prospeccién, ciclo de venta, metodologias agiles, metas,
productividad, B2B.

Abstract

Agile methodologies are ways of working that have been implemented in many areas of
companies in order to have a much faster product and involving all team participants to have

a high participation.

In sales, an agile methodology is proposed, which allows to generate stronger relationships
with customers, appropriate negotiations for both the prospect and the company and ease of

engaging in iterative cycles in order to meet the goals faster.

This is what is intended to be achieved in the company Tres Astronautas S.A.S., to create a

sales team of autonomous management and greater scope in their results, for this an analysis
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of the current sales behavior in the company should be made and establish the objectives to
be achieved with the new methodology, to finally apply step by step, according to the
emerging needs of the market, the methodology.

Keywords: agile sales, prospecting, sales cycle, agile methodologies, goals, productivity,
B2B

1. Introduccion

Tres Astronautas S.A.S es una compariia del sector de servicios tecnoldgicos, creada por Juan
Santiago Acevedo, cuenta con més de 5 afios en el mercado y se encarga de proporcionar
soluciones a la medida para proyectos tecnologicos a empresas sin encargarse de la

operatividad que esta actividad genera.

Compite en un mercado liderado por comparfiias como Tecolsoft, Crowe y Sicco su producto

principal es el desarrollo de software nearshore con soluciones a la medida.

Su propésito se ha transformado a través de los afios, en hacer desarrollos estables y que

superen las expectativas de usabilidad y tiempo de implementacion.

Su enfoque es el mercado B2B, y, para impactarlo se pretende construir un equipo comercial
enfocado en el trabajo Revenue, constaria de dos ejecutivos de cuenta, un especialista de

prospeccion y un lider comercial.

En los ultimos dos afios han logrado generar 2 millones de délares, participar en 5 congresos
internacionales mas importantes a nivel global y atraer 25 clientes de los mas grandes de la

industria estadounidense.

Con su objetivo de un crecimiento 3X se quiere construir no sélo el equipo comercial, sino
también una metodologia que permita este desarrollo considerando la alta competitividad que

hay en el sector.

Para lograrlo, se debe inicialmente, recopilar los datos histdricos sobre el comportamiento de

ventas en la compariia Tres Astronautas entre 2019 y 2022, donde se obtenga datos de cada
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venta realizada y un comparativo entre ellas, esto nos va a permitir, analizar el desarrollo de
ventas implementado en el equipo comercial de Tres Astronautas, desde la estructuracion de

la prospeccidn hasta el proceso de profundizacion al cliente adquirido.

Con la finalidad de estructurar a través de la metodologia &gil de ventas B2B un ciclo

comercial de mayor alcance e impacto que aplique al entorno comercial de Tres Astronautas.

Asi, la compafiia, podra obtener mayores resultados de venta, incrementando la eficacia del
equipo comercial al otorgarles herramientas que permitan gestionar todo el ciclo de
relacionamiento con los clientes, evitando desperdicios de esfuerzo y tiempo en actividades
operativas 0 reprocesos, ya que un equipo comercial que esté coordinado y trabaje bajo la
misma metodologia permite aumentar la eficiencia, la tasa de conversion efectiva y la calidad

de ventas.

En el documento se encontrard una introduccion a las diversas metodologias agiles que
existen en el mercado, donde se ahondara sobre la importancia de las mismas y los resultados

que en otras industrias y paises se han obtenido.

Seguidamente se explicaran las politicas de la compafriia en relacion a las ventas y una

definicion sobre terminologias usadas a lo largo del documento.

Luego, se describira la metodologia de ventas agiles B2B, cada uno de sus pasos y cOmo
debe implementarse para empresas de desarrollo de software a la medida como Tres

Astronautas, considerando sus capacidades en recursos.

Para finalmente, ahondar en los posibles resultados de la implementacion de una metodologia

como la mencionada en la compafiia.
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2. Marco legal y conceptual

La compafiia cuenta con unas politicas de venta que buscan respetar la participacion de cada
integrante dentro de la ejecucion de su labor diaria, asegurando la sana competencia entre los

comerciales.

La primera politica de acuerdo a la guia comercial (Composicion del equipo Comercial, s.
f.) se centra en respetar la division de mercados asignados a cada comercial y abstenerse de
prospectar empresas que no pertenezcan dicho mercado, seré el lider comercial quien realice

la asignacion.

Asuvez, el comercial debera gestionar en 3 meses maximo la base de datos que este consiga,
de lo contrario, se cedera al comercial que desee trabajar la oportunidad, esto con el fin de

garantizar la correcta ejecucion del proceso comercial sobre los prospectos.

Finalmente, todo comercial debera abstenerse de incurrir en actos desleales que lleven a
problematicas con el equipo, ya que, al ser las comisiones sin techo, se debe cuidar la sana
competencia porque, “antes de comercial, somos Astronautas, trabajamos en equipo”

(Composicion del equipo Comercial, s. f.)

Al comercializar servicios de desarrollo a nivel global, se debe velar por el cumplimiento de
la relacion cliente y proveedor, para garantizar el cumplimiento de pagos al dia, entregas en

el momento oportuno y la satisfaccién del cliente.

Las ventas B2B, Business to Business, de acuerdo a Silva (2023) es la transaccion de bienes
0 servicios de un negocio a otro, en lugar de un negocio al consumidor, es decir que, el
enfoque es de comercializar servicios o productos entre empresas, para satisfacer necesidades

netamente COFpOI’&tiV&S.

Tres Astronautas tiene como cliente potencial, empresas de grandes superficies a nivel global
que se les dificulte gestionar todos los proyectos de desarrollo que tengan, bien sea por falta

de capacidad o de personal.
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Para realizar la venta de este tipo de servicios, se cuenta con un proceso, el cual inicia en la
prospeccion, o, busqueda de posibles clientes a través de diferentes medios masivos, pueden
ser correos, mensajes en redes sociales o publicidad y su propdsito es generar el mayor

numero de reuniones con posibles interesados para ahondar en necesidades de desarrollo.

Una vez se cierra este cliente, se pasa a un proceso de profundizacion, que consiste
basicamente en identificar un nuevo proyecto a realizar en el cliente actual, y aumentar asi la
tasa de compra inicial, conocida como Ticket Promedio, que, de acuerdo a Da Silva (2022)
es una métrica que indica el promedio de ventas de una empresa en un periodo determinado
y sirve para conocer el desempefio de un negocio y crear estrategias que aumenten los
ingresos, se puede inferir que esta es la actividad de mayor valor comercial, pues requiere

una menor inversion de esfuerzos.

Estos procesos comerciales a clientes corporativos, suelen ser complejos de llevar y tardan
bastante en tomar una decision favorable para el vendedor, es por esto que se ha
implementado principalmente en Estados Unidos, una metodologia, es decir, una serie de

pasos que lleven a un ciclo comercial mucho mas corto.

Segun Jeavons (2020) Sales teams are becoming disrupted by technology and the
differentiated experiences marketing teams are providing for their customers online using
Agile techniques, es decir, el concepto de ventas agil funciona a grandes rasgos a través de
la estructuracion de objetivos mas pequefios y la celebracion de ceremonias concurrentes

para tener una mejor toma de decisiones de acuerdo a la realidad del mercado.

3. Metodologia

La metodologia de ventas agil tiene diferentes versiones y depende de cada una de ellas el
nimero de pasos que se deban implementar, para conocer la version adecuada de la

metodologia que se debe usar, se hace un analisis de la compafiia.
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Al conocer el producto a vender, la complejidad del mismo y el ciclo de venta usual se puede

entender la version que mejor aplica.

En este caso, en Tres Astronautas, se cuenta con un producto como servicio, el desarrollo de
software que cuenta con alta dificultad de venta por el proceso de toma de decision, al ser un
servicio que requiere de una aprobacién de gran presupuesto en la compafiia, se estima que

el proceso de venta pueda durar entre 3 y 6 meses.

Para este tipo de procesos, se recomienda la versién de ventas agil
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Source: www.luisfont.com

AGILE SALES
Agile Sales Flow Chart

O

Recuperado de (Agile Sales, 2022)

Donde la primera fase de entendimiento es basicamente comprender tanto el entorno interno
como el externo de la compafiia, para lograrlo en 3A se realizd un anélisis FODA de sus
principales competidores y se identifico el valor competitivo que permite a un cliente optar

por la empresa en lugar de otras.

Adicional, se realiz6 un estudio para identificar el perfil del cliente ideal, desde tipo de
compafiia, tamafio, localizacion hasta el principal tomador de decision, como es su cargo,

cudles suelen ser sus dolores y qué quiere lograr dentro de sus actividades diarias.

Una vez comprendido el entorno de la compaiiia, se debe entender la posicion de la misma
en un mercado tan voraz, para visualizar cuales pueden ser las ganancias rapidas que se

pueden generar a partir de una ventaja competitiva.
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En Tres Astronautas, se identificd acorde a su capacidad de abordaje de proyectos y demanda
del mercado, la compariia facilmente puede establecerse como referente de desarrollo de
software en grandes empresas del sector logistico, pues es donde tiene mayor experiencia de

trabajo y con grandes clientes a nivel global.

Ahora, se traza una ruta que permita a la compariia alcanzar esta meta rapida, en caso de 3A
el posicionamiento en el sector de logistica, para lograrlo, se debe generar contenido de valor
para la industria, generar demanda a nivel global y finalmente con clientes actuales y nuevos
crear el recorrido de referenciacion, se establecio la lista de prospectos a abordar durante el

mes y los canales de comunicacion.

Una vez finalizada esta etapa, se deben identificar los principales actores que permiten que
la compafiia tenga flujo de ingresos fijos, qué equipos son, qué hacen y como se puede crear
sinergias entre ellos para que el proceso de ventas no dependa Unicamente de las acciones o

actividades del equipo comercial.

En el caso de Tres Astronautas se analizd que tanto el equipo de producto, como el de
marketing generan ingresos a la compariia como el equipo comercial, por lo que se identificd
desde producto cuéles son las actividades que deben priorizar para generar un ingreso
recurrente y estandarizado, es el desarrollo de mejoras o incrementos sobre los proyectos de
clientes actuales. Para medirlo, se cred un tablero que notificara a los involucrados del
proyecto cuando se haya alcanzado un 80% del cumplimiento del desarrollo, asi, se tendra
una reunién para identificar si hay incrementos que sean provechosos para el cliente y si

efectivamente se pueden vender.
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Finalmente, al equipo de producto se les capacitara en herramientas de venta, como discurso

persuasivo y enamoramiento con ideas.

Desde el equipo de ventas se deben identificar los roles que ayudaran en cada ciclo de venta
y relacionamiento con el cliente, sus actividades principales y las métricas con las que seran
medidos. En el caso de la compafiia, se traz6 un mapa con tres roles principales, el primero
se encargara de la generacion de demanda para la compaiia en medios de comunicacion
como redes sociales, el segundo atendera las reuniones generadas en el paso anterior con el
fin de convertirlos en clientes potenciales y eventualmente clientes, el tercero se encargara

de fidelizar tanto clientes nuevos como actuales aumentando el nivel general de compra.

Finalmente, un area de marketing en una compafiia de software puede aportar un valor
significativo al ayudar a generar demanda, posicionar la marca, generar leads cualificados,
apoyar el ciclo de ventas y fomentar la retencion y fidelizacion de clientes. EI marketing
puede ser una pieza clave en la estrategia de crecimiento y éxito de una compafiia de software
a medida al ayudar a establecer una presencia solida en el mercado y atraer y retener a los
clientes adecuados, por lo que sus actividades para la compafiia se filtraran en actividades en

linea y fuera de ella.

Cada area tendra actividades que se generan a partir de los OKR’s definidos, es decir, los
objetivos que se quieren alcanzar y de estas actividades se desgolza lo denominado iteracion,

que es la ejecucion controlada del plan.
4. Anadlisis y discusion de resultados

Después de realizar una investigacion exhaustiva, se ha identificado para Tres Astronautas
el perfil del cliente ideal; su matriz DOFA en el nicho de mercado y elementos que ayudaran

a los equipos de ventas, marketing y producto a hablar armoniosamente entre ellos.

10
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4.1. Resultados

Investigando a nivel interno de la compafiia los clientes con los cuales se tiene una mejor
relacion y agregan mayor valor a la compafiia de acuerdo a las opiniones de los integrantes,

se llego a establecer el perfil ideal de cliente para Tres Astronautas

Nicho:

Operadores logisticos

En el mundo hay mdas de 70.000 empresas que
prestan soluciones logisticas a otras empresas de
diferentes sectores y paises.

En Colombia, hay 622 empresas de logistica y 238 de
ellas son empresas externas, las que se ubican como
las méas grandes del pais,gon DHL, Kuehne + Nagel y
Seaboard Overseas.

Wy iresostronautos.com

Recuperado de Google Slides: Sign-in. (2023).

Andalisis del nicho

Un reciente estudio demostré que en el 2022 las companias
colombianas invirtieron 13,4% de sus costos en operadores
logisticos, lo que permiti6é al sector crecer un 39% en el

mercado, para ese ano.

wwwiresastronoutas.com

11
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Para llegar a este perfil ideal de cliente, se utilizaron herramientas de analisis de mercado

para identificar las tendencias actuales en la industria de la tecnologia y el software y qué

segmentos usan las usan mas en su labor diaria.

Desafios y retos del nicho

Falta de integracién de sistemas: los operadores logisticos
pueden tener sistemas de informacién desarticulados que
no se comunican entre si, lo que puede dificultar el
seguimiento de la informacién de la cadena de suministro y
la toma de decisiones en tiempo real.

Falta de visibilidad en tiempo real: Si los sistemas de
informacién no estén integrados o no se actualizan
regularmente, puede ser dificiii@ara los operadores
logisticos tener visibilidad edtiempo real de los productos y
su ubicacioén. Esto puede llevar a problemas de precisiéon de
Inventario y retrasos en la entrega

wwwiresostronautas.com

Recuperado de Google Slides: Sign-in. (2023).

Con base en estos hallazgos, se ha desarrollado una matriz DOFA para identificar los puntos

fuertes de la empresa y si satisface las necesidades del cliente ideal.

== Nuestro D.O.F.A en el sector

Deb“idades: Al trabajar un proyecto personalizado tan al detalle, no
podemos estandarizar una solucion para los

prospectos y se debe entender sus necesidades
especificas

oPortunidades- Encontrar un mercado cuya necesidad fundamental

es la digitalizacién y, tienden a adquirir estos
servicios

Tenemos un cliente referente del secto:'monde y

Fortalezas: satistecho con nuestra gestién y conta
cudnto han ahorrado en procesos y costos

cifras de

B Educar a nuestros potenciales clientes a que esto es
Amenazas‘ un DAAS y no un SAAS, por lo que los cobros y alcances
no son definidos, frente a una competencia que si lo
trabaja asi.

12
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Recuperado de Google Slides: Sign-in. (2023).

En Tres Astronautas se identificaron 3 perfiles que se ajustan a lo que seria el cliente ideal
de acuerdo al segmento de mercado que se quiere trabajar. Se tomo en cuenta aspectos claves,

como nombre; cargo; actividades que ejecuta en el dia a dia; compafiia en la que labora y por

supuesto el mensaje con el cual se abordara a este prospecto una vez se contacte.

Opportunitics

Ubicacion: Colormbia
Ingreses Familiares: 3 MV COP
Nivel Educacional: Espedalisia
en gerenda logistica
Situacién sentimental: Soltero

Barricrs &
Frusturations

28 afios

Jefe de operacion logistica

Carlos es una persona joven que le gusta mucho aprender y leer, busca
arecer sus conocimientos en logistica porque quiere ascender a gerente
de logistica regional.

Elevator Pitch
ey points in the journey

sensibilidad al
precio

jHola Carlos! Qué gusto saludarte, espero que te encuentres muy bist
Te saluda Mariana Pino soy Account Executive en 34, y te tengo una
pregunta, /Te has imaginado un sistema que permita a tus dlientes ver
estado real de sus cargas?
Sé que conoces la impportanda de contar con un TVS en logistica
integral y quiero acompafiarte a implementar este sistema de una
manera sencilla y enfocado en los dientes de OPL.

Consumo de informaciin

LCHmo comprat

- Comunicados de su compariia
- Libros de logistica

- Post de otras compafiias de

logistica

Agendemos el miércoles a las 11 amy conversemos

Persona de comportamiento. (2023). miro.com.

Al identificar que el perfil del cliente ideal no es algo estatico; puede cambiar con el tiempo,
dependiendo de las tendencias y necesidades del mercado se ejecutan 2 mas.

13
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Company Opportunitics

Ubicacion: Mexico

Ingresos Familiares: 3.000U5D

Nivel Educacional: Maestriz en
Sistemas

Situacion sentimental: Casado

42 afios

CHIEF TECHNOLOGY OFFICER

Goals

Le gusta mucho participar en redes sociales como Linkedin, suele estar
activo, pero no subir mucho contenido. Apoya mucho a sus compafieros
yserelaciona con ellos ne a un nivel muy personal. Como debe cumplir
con proyectos, casi no tiene tiempo para nada, por lo que llega tarde a

casa, casi no puede pasar tiempo con su hija. Le gusta salir y descansar
|05 fines de semana, asi se desconedta de todo.

corpis con s ckgetives o v resie

S— T ————— jHola Marcos! Qué gusto saludarte, espero que te encuentres muy bien.

e preele , ) Te saluda Mariana Pino soy Account Bxecutive en 3A, y te tengo una

[=Yin]e [ o el er - pregunta, stu software de logistica cumple con todas las necesidades de
DHL?

Pensando en lo complejo que puede ser cubrir todo lo que la compania
suefia en un software estandar, quiero ayudarte a incrementar el
alcance de tu plataforma, hasta en xx%, hadendolos a la medida de tus
necesidades vy |as de DHL sinincurrir en demandas extra de las
capacidades del equipo de Tl

Consumo de informaciin

LC6moe comprat

- Libros de liderazgo y coaching
- Imagenes de superaciony
motivacion
- Comunicados de su compariia

Agendemos el miércoles a las 11 amy conversemos

Company Opporiunities

Transborier e5Lna compania §
3 cecbcama

Ubicacién: Colombia

Ingresos Familiares: 5 MM COP

Nivel Educacional: Ingeniera en
sistemas

Situacion sentimental: Casada

31 afios

Frusturations

IT Manager

Le gusta mucho el orden y el tiempo para pasar con su familia, Sandra es
muy enfocada, No pasa tiempo en redes sodales, le gusta mucho su
trabajo, lo hace con mucho amor y le consume un buen tiempo hacerlo
bien, pues su equipo es pequefio y redbe todas las solidtudes de
desarrollo de la compaiia

Elevaior Pitch
Ney poinis in the journey

jHola Sandral Qué gusto saludarte, espero que te encuentres muy bien.
Te saluda Mariana Pino soy Account Executive en 34, v te tengo una

pregunta, ¢Se te dificulta encontrar un proveedor de desarrollo que sea
confiable?

Consume de informaciin Pensando en lo complejo que puede ser conectar con una software

factory que se enfoque en la calidad quiero ayudarte a implementar una

plataforma, sendilla de gestionar para sus dientes ver el estado del
pedido.

- Comunicados de su compariia
- Libros sobre logistica
- videos en Linkedin de reflexion

Agendemos el miércoles alas 11 amy conversemos J

14
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Persona de comportamiento. (2023). miro.com.

Posteriormente, se establecieron las ceremonias a celebrar para unificar los procesos del area
de Producto, Ventas y Marketing.

- Daily: Se realizara una vez al dia, todos los dias de la semana en 15 minutos si s6lo
si, el equipo presenta bloqueos o dificultades para alcanzar los objetivos del dia.

- Sprints: Tendran una duracién de dos semanas en ellas se realizara la ejecucion de
las tareas.

- Review y Planning: Se realizara el segundo viernes de cada mes y el tltimo viernes
de cada mes, para identificar los resultados del sprint las tareas que se deben realizar
para el siguiente y lo que sali6 bien para continuarlo.

Finalmente, se implementaron herramientas de gestion de actividades y tableros de
visualizacién como Monday

>

> Sprint Plan © v Activided @ | 2, Invitar /1| «e=
Este es el plan de compromiso del equipo. Ver més
() Tabla principal Kanban | + X3 Integrar € Automatizar / 8 ~
g Agregar Feature ~ [EENOU:NERSY @® Persona Y/ Fittrar ~  { Ordenar e e
Ready to Rock 'n Roll / 1 Detenido / O Listo /9
ﬁ:} Explorar la herramient ta e
Upwork Ji
20 )
o
=3 .
Tr Proble..  identificar potencia
S Respe
?
®o 3
) -

Close, CRM en el cual se llevard la relacion de cliente y equipo implementando un nuevo
flujo de relacionamiento con el cliente

15
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4.2. Discusién de resultados

Una vez identificado el publico al cual se le apunta, segmentarlo a las necesidades de la
compafiia se asegura que estaran calificados correctamente y se ahorraran esfuerzos entre

tiempo y equipo.

Establecer la metodologia SCRUM hace que el equipo se gestione de una manera ciclica y
no repetitiva, por lo que tendran herramientas de rutina para dialogar entre las diferentes areas

de situaciones que los quejen de manera simultanea.

Y, finalmente, herramientas como Monday y Close, permiten a todos los participantes de
diferentes equipos encontrar informacién en tiempo real del estado de cada uno de los

proyectos, establecer actividades y responsables para cada etapa y a su vez pueden identificar
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patrones de relevancia como tasa de cierre efectivo, tasa de reventa, tasa de conversion de un

equipo a otro y mas.
5. Conclusiones, recomendaciones y limitaciones

Para concluir, de acuerdo a los resultados obtenidos durante la investigacion, se puede decir
que, la compafiia posee ahora con las herramientas necesarias para implementar un proceso
de ventas agil que ayude a incrementar la productividad en ventas e ingresos a través de

diferentes areas que participan en el proceso de valor hacia el cliente.

Tres Astronautas en pro de ser un equipo mucho mas agil respecto a ventas, debe establecer
de manera disciplinada y estricta ceremonias que permitan compartir dificultades y logros,
estas ceremonias deben respetarse y asegurar la participacién de todo el equipo, pues sélo asi

se podréa asegurar el incremento de la competitividad de la compafiia.

Para completar el estudio se solicitd entrevistar clientes actuales y roles tomadores de

decisién de cada proyecto actual, sin embargo, no fue posible coordinarlo.
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