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Resumen 

Las metodologías ágiles son formas de trabajo que se han implementado en diversas áreas de 

compañías con el fin de tener un producto mucho más rápido e involucrando a todos los 

participantes del equipo a tener una alta participación.  

En ventas, se plantea una metodología ágil, que permita generar relaciones mucho más 

duraderas con clientes, negociaciones apropiadas tanto para el prospecto como para la 

compañía y facilidad de entablar ciclos iterativos con el fin de cumplir con las metas mucho 

más rápido.  

Esto, es lo que se pretende alcanzar en la compañía Tres Astronautas S.A.S, crear un equipo 

de ventas de gestión autónoma y mayor alcance en sus resultados, para ello se deberá hacer 

un análisis del comportamiento de ventas actual en la compañía y establecer los objetivos 

que se quieren lograr con la nueva metodología, para finalmente aplicar paso a paso, de 

acuerdo a las necesidades emergentes del mercado, la metodología.  

Palabras clave: ventas agiles, prospección, ciclo de venta, metodologías 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. Introducción 

Tres Astronautas S.A.S es una compañía del sector de servicios tecnológicos, creada por Juan 

Santiago Acevedo, cuenta con más de 5 años en el mercado y se encarga de proporcionar 

soluciones a la medida para proyectos tecnológicos a empresas sin encargarse de la 

operatividad que esta actividad genera.  

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

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

Su propósito se ha transformado a través de los años, en hacer desarrollos estables y que 

superen las expectativas de usabilidad y tiempo de implementación.  

Su enfoque es el mercado B2B, y, para impactarlo se pretende construir un equipo comercial 

enfocado en el trabajo Revenue, constaría de dos ejecutivos de cuenta, un especialista de 

prospección y un líder comercial.  

En los últimos dos años han logrado generar 2 millones de dólares, participar en 5 congresos 

internacionales más importantes a nivel global y atraer 25 clientes de los más grandes de la 

industria estadounidense.  

Con su objetivo de un crecimiento 3X se quiere construir no sólo el equipo comercial, sino 

también una metodología que permita este desarrollo considerando la alta competitividad que 

hay en el sector.   

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

ventas en la compañía 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 estructuración de 

la prospección hasta el proceso de profundización al cliente adquirido.  

Con la finalidad de estructurar a través de la metodología ágil de ventas B2B un ciclo 

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

Así, la compañía, podrá 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 o reprocesos, ya que un equipo comercial que esté coordinado y trabaje bajo la 

misma metodología permite aumentar la eficiencia, la tasa de conversión efectiva y la calidad 

de ventas.  

En el documento se encontrará una introducción a las diversas metodologías ágiles que 

existen en el mercado, donde se ahondará sobre la importancia de las mismas y los resultados 

que en otras industrias y países se han obtenido.  

Seguidamente se explicarán las políticas de la compañía en relación a las ventas y una 

definición sobre terminologías usadas a lo largo del documento. 

Luego, se describirá la metodología de ventas ágiles B2B, cada uno de sus pasos y cómo 

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 implementación de una metodología 

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

La compañía cuenta con unas políticas de venta que buscan respetar la participación de cada 

integrante dentro de la ejecución de su labor diaria, asegurando la sana competencia entre los 

comerciales.   

 La primera política de acuerdo a la guía comercial (Composición del equipo Comercial, s. 

f.) se centra en respetar la división de mercados asignados a cada comercial y abstenerse de 

prospectar empresas que no pertenezcan dicho mercado, será el líder comercial quien realice 

la asignación.   

 A su vez, el comercial deberá gestionar en 3 meses máximo la base de datos que este consiga, 

de lo contrario, se cederá al comercial que desee trabajar la oportunidad, esto con el fin de 

garantizar la correcta ejecución del proceso comercial sobre los prospectos.   

 Finalmente, todo comercial deberá abstenerse de incurrir en actos desleales que lleven a 

problemáticas 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” 

(Composición del equipo Comercial, s. f.)  

 Al comercializar servicios de desarrollo a nivel global, se debe velar por el cumplimiento de 

la relación cliente y proveedor, para garantizar el cumplimiento de pagos al día, entregas en 

el momento oportuno y la satisfacción del cliente. 

Las ventas B2B, Business to Business, de acuerdo a Silva (2023) es la transacción de bienes 

o 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 corporativas.   

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.   



Título del trabajo 

6 
 

 Para realizar la venta de este tipo de servicios, se cuenta con un proceso, el cual inicia en la 

prospección, o, búsqueda de posibles clientes a través de diferentes medios masivos, pueden 

ser correos, mensajes en redes sociales o publicidad y su propósito es generar el mayor 

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

 Una vez se cierra este cliente, se pasa a un proceso de profundización, que consiste 

básicamente en identificar un nuevo proyecto a realizar en el cliente actual, y aumentar así 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 desempeño 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 inversión de esfuerzos.   

 Estos procesos comerciales a clientes corporativos, suelen ser complejos de llevar y tardan 

bastante en tomar una decisión favorable para el vendedor, es por esto que se ha 

implementado principalmente en Estados Unidos, una metodología, es decir, una serie de 

pasos que lleven a un ciclo comercial mucho más corto.   

Según 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 ágil funciona a grandes rasgos a través de 

la estructuración de objetivos más pequeños y la celebración de ceremonias concurrentes 

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

 

 

3. Metodología 

La metodología de ventas ágil tiene diferentes versiones y depende de cada una de ellas el 

número de pasos que se deban implementar, para conocer la versión adecuada de la 

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

entender la versión 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 decisión, al ser un 

servicio que requiere de una aprobación de gran presupuesto en la compañía, se estima que 

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

  

  

  

 

 

 

 

 

 

 

Para este tipo de procesos, se recomienda la versión de ventas ágil  



Título del trabajo 

8 
 

  

 

Recuperado de (Agile Sales, 2022)  

  

Donde la primera fase de entendimiento es básicamente comprender tanto el entorno interno 

como el externo de la compañía, para lograrlo en 3A se realizó un análisis FODA de sus 

principales competidores y se identificó el valor competitivo que permite a un cliente optar 

por la empresa en lugar de otras.  

  

Adicional, se realizó un estudio para identificar el perfil del cliente ideal, desde tipo de 

compañía, tamaño, localización hasta el principal tomador de decisión, cómo es su cargo, 

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

  

Una vez comprendido el entorno de la compañía, se debe entender la posición de la misma 

en un mercado tan voraz, para visualizar cuáles pueden ser las ganancias rápidas que se 

pueden generar a partir de una ventaja competitiva.  
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En Tres Astronautas, se identificó acorde a su capacidad de abordaje de proyectos y demanda 

del mercado, la compañía fácilmente puede establecerse como referente de desarrollo de 

software en grandes empresas del sector logístico, pues es donde tiene mayor experiencia de 

trabajo y con grandes clientes a nivel global.  

  

Ahora, se traza una ruta que permita a la compañía alcanzar esta meta rápida, en caso de 3A 

el posicionamiento en el sector de logística, 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 referenciación, se estableció la lista de prospectos a abordar durante el 

mes y los canales de comunicación.  

  

Una vez finalizada esta etapa, se deben identificar los principales actores que permiten que 

la compañía tenga flujo de ingresos fijos, qué equipos son, qué hacen y cómo se puede crear 

sinergias entre ellos para que el proceso de ventas no dependa únicamente de las acciones o 

actividades del equipo comercial.  

  

En el caso de Tres Astronautas se analizó que tanto el equipo de producto, como el de 

marketing generan ingresos a la compañía como el equipo comercial, por lo que se identificó 

desde producto cuáles 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 creó un tablero que notificará a los involucrados del 

proyecto cuando se haya alcanzado un 80% del cumplimiento del desarrollo, así, se tendrá 

una reunión para identificar si hay incrementos que sean provechosos para el cliente y si 

efectivamente se pueden vender.  



Título del trabajo 

10 
 

Finalmente, al equipo de producto se les capacitará en herramientas de venta, como discurso 

persuasivo y enamoramiento con ideas.  

  

Desde el equipo de ventas se deben identificar los roles que ayudarán en cada ciclo de venta 

y relacionamiento con el cliente, sus actividades principales y las métricas con las que serán 

medidos. En el caso de la compañía, se trazó un mapa con tres roles principales, el primero 

se encargará de la generación de demanda para la compañía en medios de comunicación 

como redes sociales, el segundo atenderá las reuniones generadas en el paso anterior con el 

fin de convertirlos en clientes potenciales y eventualmente clientes, el tercero se encargará 

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

  

Finalmente, un área de marketing en una compañía 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 retención y fidelización de clientes. El marketing 

puede ser una pieza clave en la estrategia de crecimiento y éxito de una compañía de software 

a medida al ayudar a establecer una presencia sólida en el mercado y atraer y retener a los 

clientes adecuados, por lo que sus actividades para la compañía se filtrarán en actividades en 

línea y fuera de ella.  

  

Cada área tendrá 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 iteración, 

que es la ejecución controlada del plan. 

4. Análisis y discusión de resultados 

Después de realizar una investigación exhaustiva, se ha identificado para Tres Astronautas 

el perfil del cliente ideal; su matriz DOFA en el nicho de mercado y elementos que ayudarán 

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

Investigando a nivel interno de la compañía los clientes con los cuales se tiene una mejor 

relación y agregan mayor valor a la compañía de acuerdo a las opiniones de los integrantes, 

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

 

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

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

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

segmentos usan las usan más en su labor diaria. 

 

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

En Tres Astronautas se identificaron 3 perfiles que se ajustan a lo que sería el cliente ideal 

de acuerdo al segmento de mercado que se quiere trabajar. Se tomó en cuenta aspectos claves, 

como nombre; cargo; actividades que ejecuta en el día a día; compañía en la que labora y por 

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

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

Al identificar que el perfil del cliente ideal no es algo estático; puede cambiar con el tiempo, 

dependiendo de las tendencias y necesidades del mercado se ejecutan 2 más.
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Persona de comportamiento. (2023). miro.com. 
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Persona de comportamiento. (2023). miro.com. 

 

Posteriormente, se establecieron las ceremonias a celebrar para unificar los procesos del área 

de Producto, Ventas y Marketing. 

- Daily: Se realizará una vez al día, todos los días de la semana en 15 minutos si sólo 

sí, el equipo presenta bloqueos o dificultades para alcanzar los objetivos del día. 

- Sprints: Tendrán una duración de dos semanas en ellas se realizará la ejecución de 

las tareas. 

- Review y Planning: Se realizará el segundo viernes de cada mes y el último viernes 

de cada mes, para identificar los resultados del sprint las tareas que se deben realizar 

para el siguiente y lo que salió bien para continuarlo. 

 

 

Finalmente, se implementaron herramientas de gestión de actividades y tableros de 

visualización como Monday 

 

Close, CRM en el cual se llevará la relación de cliente y equipo implementando un nuevo 

flujo de relacionamiento con el cliente 
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4.2. Discusión de resultados 

Una vez identificado el público al cual se le apunta, segmentarlo a las necesidades de la 

compañía se asegura que estarán calificados correctamente y se ahorrarán esfuerzos entre 

tiempo y equipo. 

Establecer la metodología SCRUM hace que el equipo se gestione de una manera cíclica y 

no repetitiva, por lo que tendrán herramientas de rutina para dialogar entre las diferentes áreas 

de situaciones que los quejen de manera simultánea. 

Y, finalmente, herramientas como Monday y Close, permiten a todos los participantes de 

diferentes equipos encontrar información 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 conversión de un 

equipo a otro y más. 

5. Conclusiones, recomendaciones y limitaciones 

Para concluir, de acuerdo a los resultados obtenidos durante la investigación, se puede decir 

que, la compañía posee ahora con las herramientas necesarias para implementar un proceso 

de ventas ágil que ayude a incrementar la productividad en ventas e ingresos a través de 

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

Tres Astronautas en pro de ser un equipo mucho más ágil respecto a ventas, debe establecer 

de manera disciplinada y estricta ceremonias que permitan compartir dificultades y logros, 

estas ceremonias deben respetarse y asegurar la participación de todo el equipo, pues sólo así 

se podrá asegurar el incremento de la competitividad de la compañía. 

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

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