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En el mundo de los negocios de hoy, las empresas necesitan estrategias claras para vender mas y
destacarse. Este trabajo revisa comolos equipos de ventas, las promociones ylainteligencia de negocios (BI)
trabajan juntos para mejorar los resultados comerciales. Analizamos tres articulos académicos y el caso de
Bold.co SAS, una empresa colombiana de pagos electrénicos, para entender como estas herramientas se
aplican en la vida real. Descubrimos que los equipos de ventas deben ser agiles, las promociones bien
planeadas y el BI clave para tomar decisiones acertadas. Esto es especialmente importante en mercados
competitivos como el de Colombia.
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In today’s business world, companies need clear strategies to boost sales and stand out. This paper reviews
how sales teams, promotions, and Business Intelligence (BI) work together to improve commercial results.
We analyzed three academic articles and the case of Bold.co SAS, a Colombian electronic payment
company, to understand how these tools are applied in real life. We found that agile sales teams, well-
planned promotions, and Bl-driven decisions are key, especially in competitive markets like Colombia.
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1. Introducciéon

Hoy en dia, vender no es solo ofrecer un producto; es
entender al cliente, adaptarse a un mercado que cambia
rapido y usar la tecnologia para tomar mejores decisiones.
(Kotler et al. s.f.). En Colombia, donde los consumidores
son mas exigentes y la competencia crece, las empresas
deben innovar para mantenerse a flote.

Por eso, se propuso estudiar como los equipos de
ventas, las promociones y la inteligencia de negocios (BI)
pueden ayudar a las organizaciones a tener éxito. Segiin
Sharda et al. (2018), integrar herramientas tecnoldgicas
como la inteligencia de negocios con estrategias
comerciales permite a las organizaciones comprender
mejor a sus clientes, optimizar procesos de ventas y tomar
decisiones basadas en datos, lo que incrementa sus
posibilidades de éxito en entornos competitivos. En este
articulo de resefa, se combina una revision de articulos
académicos con el caso de Bold.co SAS, una empresa
colombiana que permite ver cémo estas ideas funcionan
en la practica. El objetivo es mostrar como estas tres
piezas se conectan para mejorar los resultados
comerciales.

2. Constructo tedrico

El entorno actual ha llevado a que las gerencias de las
empresas dinamicen sus procesos administrativos, con el
fin de adaptar todas sus dreas a una mayor eficiencia
dentro del nuevo mundo empresarial. Por tal motivo, es
importante que las empresas agreguen valor a su
actividad comercial, por medio de la innovacién, la
creatividad, la mejora continua y la toma de decisiones
acertadas y eficientes para su crecimiento dentro del
actual comercio globalizado. (Cordero Guzman &
Rodriguez Lopez, 2017).

La inteligencia de negocios es una herramienta que
permite a las empresas transformar datos relevantes
en informacion significativa y a su vez, convertir dicha
informacién en conocimiento importante para el
funcionamiento 6ptimo de la empresa. Esto les ofrece una
ventaja competitiva permitiéndoles una mayor
comprension y andlisis de la informacion que surge de los
procesos internos y del impacto de los mismos. (Postigo-
Sanchez, 2025).

Dicha herramienta contribuye a que el proceso de la
toma de decisiones en las microempresas sea mucho
mas efectivo, puesto que permite que se haga un filtro de
informacién y datos certeros e importantes, teniendo
una mejor claridad a la hora de decidir.

Los equipos de ventas son los que hacen que las
empresas cumplan sus metas. Segin Cardona Arbeléez

etal. (2022), no solo se trata de vender, sino de escuchar a
los clientes, entender sus necesidades y ofrecer soluciones
amedida. En un mercado como el colombiano, donde todo
cambia rapido, los vendedores deben ser rapidos para
adaptarse. Ademds, Kerin (2023) asegura que las
promociones son una herramienta poderosa para
convencer a los clientes de comprar y explica que los
descuentos, eventos o programas de lealtad pueden
generar interés inmediato y fortalecer la relacién con los
clientes. Pero no basta con ofrecer un descuento, las
promociones deben ser atractivas y estar bien
coordinadas con los vendedores para que realmente
funcionen. En Colombia, vemos esto en campafias de Black
Friday o eventos en centros comerciales.

Asimismo, la inteligencia de negocios (BI) ayuda a las
empresas a usar datos para decidir mejor. Egocheaga et al.
(2022) dicen que herramientas como CRMs o andlisis de
datos permiten entender qué quieren los clientes, cémo se
comportan y qué promociones funcionan mejor y cuando
los equipos de ventas, las promociones y el Bl trabajan
juntos, los resultados son mucho mejores. Egocheaga et al.
(2022) destacan que el Bl da informacién valiosa a los
vendedores para planear promociones mas efectivas.

En la actualidad son mas las empresas que optan por
buscar nuevos métodos que les permita alcanzar mayores
niveles de venta para sus productos y uno de ellos es el
marketing mix por que les permite redisefiar su marca,
crear nuevos e innovadores productos, realizar
promociones en redes sociales, y otras plataformas para
que el producto sea notorio y asi poder alcanzar los
objetivos de la empresa. (Cordoba Navarro, 2019)

El marketing mix constituye un elemento esencial para
las organizaciones, ya que les permite estructurar una
propuesta de valor sdlida, atraer y fidelizar a los clientes,
competir de manera mas efectiva y garantizar la
generacion de ingresos sostenibles. En este sentido, una
adecuada gestién y equilibrio de sus componentes
contribuye directamente al fortalecimiento del
posicionamiento empresarial y a la optimizaciéon de la
rentabilidad. (Campines Barria, 2024)

3. Método investigativo

La metodologia empleada fue de tipo cualitativa y
descriptiva, debido a que el estudio se centré en la
interpretacion de informacién obtenida a través de
articulos académicos y el andlisis de un caso empresarial
real, sin recurrir a mediciones numéricas. Con base en las
recomendaciones de Mantilla Villareal et al. (2010).
Primero, se realiz6 una revision sistematica de literatura,
una busqueda en bases de datos de la Universidad de
Manizales y Google Scholar, usando palabras como
“gerencia de ventas”, “inteligencia de negocios” y
“promocion de ventas”. Se seleccionaron tres articulos
publicados entre 2018 y 2023 que hablaran de estos
temas.
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Ademas, se analiz0 el caso de Bold.co SAS, una empresa
colombiana que ofrece soluciones de pago. Con el fin de
validar cémo las ideas de los articulos se aplican en una
empresareal. Se revisd su pagina web y la informacién que
se tenia sobre sus canales de venta, como Hubs, Enterprise,
SMB, Micro e Inbound, y sus campafias en redes sociales.
Se integraron los conceptos obtenidos en la revision de
articulos académicos con las experiencias y casos
analizados en Bold, lo que permitié profundizar en la
comprension practica del funcionamiento de los equipos
de ventas, las promociones y el uso de Business
Intelligence (BI).

4. Resultados

Equipos de Ventas y su Incidencia en el
Desempeifio Organizacional

De acuerdo con los equipos de ventas son el motor
que impulsa el logro de los objetivos comerciales en
entornos complejos y cambiantes. (Cardona Arbelaez et
al,, 2022).

Su rol estratégico puede analizarse desde distintas
perspectivas, donde los equipos de ventas no solo
cumplen con la funcién de cerrar
transacciones, sino también de construir y
mantener relaciones con los clientes. Esto implica
escuchar activamente, anticipar necesidades y ofrecer
soluciones personalizadas.

En Bold.co, los equipos de ventas estan estructurados
en diferentes segmentos (Hubs, Enterprise, SMB, Micro
e Inbound), lo cual les permite abordar de manera
especializada las necesidades de distintos tipos de
clientes. Esta organizacion facilita la agilidad comercial,
permitiendo a los vendedores adaptarse rapidamente a
cambios en el comportamiento del consumidor y ofrecer
soluciones de pago personalizadas, fortaleciendo asi su
desempefio organizacional.

Promocion de Ventas: Elemento Clave en la
Estrategia Comercial

La promocién de ventas desempefia un rol esencial
en las estrategias comerciales modernas, sirviendo
como un catalizador para estimular la demanda, generar
interés inmediato y reforzar la lealtad de los clientes
(Alvarez - Alvarez, 2001)

La promocion de ventas comprende un conjunto de
acciones de marketing orientadas a ofrecer
beneficios adicionales o incentivos dirigidos a la
fuerza de ventas, con el propésito de estimular el
incremento en las ventas; entre estas se incluyen
dindmicas como concursos y juegos. (Belch y Belch,

como se cité en Cérdova Navarro, 2019)

En Bold.co, las promociones juegan un papel central en su
estrategia de atraccion y retencion de clientes,
especialmente a través de campafas especificas en redes
sociales beneficios temporales para nuevos usuarios de sus
terminales de pago. Estas acciones se apoyan en incentivos
temporales como descuentos de activacion, eventos digitales
de lanzamiento de nuevas soluciones, y programas de
fidelizacion que recompensan la permanencia y el volumen
de transacciones, alinedndose con los componentes clave de
la promocién de ventas descritas en la literatura.

Inteligencia de Negocios (BI) para la Toma de
Decisiones en Ventas

LalInteligencia de Negocios (BI) haevolucionado como un
recurso esencial para transformar el inmenso volumen de
datos que las organizaciones recopilan en insights
accionables. (Baldedn Palpa et al., 2025)

Bold.co utiliza herramientas de BI para centralizar y
analizar informacién de sus canales de venta vy
comportamiento de clientes. A través de dashboards y
reportes analiticos, la empresa logra identificar tendencias
de compra, medir el impacto de sus promociones y ajustar
sus estrategias comerciales en tiempo real. El uso de
tecnologias como OLAP y Data Mining les permite
segmentar mejor a sus clientes y anticipar sus necesidades,
mientras que la visualizaciéon de datos facilita la toma
decisiones en todos los niveles comerciales.

La Sinergia entre BI, Promocidn de Ventas y Equipos
de Ventas

La integracion efectiva de Bl en la promocién de ventas
impacta directamente en el desempefio comercial. (Cérdova
Aponte et al.,, 2021). En el caso de Bold.co, esta sinergia se
evidencia en la manera en que las campafias promocionales
son disefiadas y ejecutadas a partir del andlisis de datos de
ventas y comportamiento del cliente. Los equipos de ventas
reciben informacién actualizada que les permite
personalizar sus ofertas y fortalecer la relaciéon con los
clientes, mientras que las herramientas de BI alimentan la
innovacién en estrategias de venta, ajustando en tiempo real
las promociones para maximizar los resultados comerciales.

Implicaciones para la Gerencia de Ventas

Para la gerencia de ventas, adoptar Bl orientado a la
promocién implica disefar sistemas de informacién
centrados en la recopilacidn y andlisis de datos relevantes,
capacitar a los equipos en el uso de herramientas de
analisis y coordinar esfuerzos entre marketing y ventas.
Bold.co ha implementado estas practicas al integrar datos
de ventas y campaifias promocionales en plataformas
accesibles para su fuerza comercial, estableciendo
meétricas claras para evaluar el desemperfio de los equipos
y el impacto de sus acciones promocionales. De esta
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manera, promueve una cultura organizacional basada en
datos y mejora continuamente su eficiencia comercial.

5. Discusiones

Los articulos que se revisaron mostraron
informacion relevante. Cardona Arbeldez et al. (2022)
dicen que los equipos de ventas son esenciales porque
no solo venden, sino que crean confianza conlosclientes.
Roger (2023) explica que las promociones bien hechas,
como descuentos o eventos, hacen que los clientes
compren mas rapido. Egocheaga et al., (2022) destacan
que el Bl ayuda a los gerentes a tomar decisiones
basadas en datos, como elegir qué promocién lanzar o a
qué clientes enfocarse.

Bold tiene diferentes formas de vender: Hubs en
varias ciudades, un equipo para grandes empresas
(Enterprise), otro para pymes (SMB), no para
negocios pequeios (Micro) y un canal Inbound que atrae
clientes con anuncios en Facebook, Instagram, TikTok y
YouTube. Por otra parte, Cardona Arbeldez et al. (2022),
hablan sobre la importancia de equipos adaptados a
cada tipo de cliente. Las campafias digitales de Bold,
como promociones en redes sociales, son un ejemplo de
lo que Roger (2023) llama promociones dirigidas.

Finalmente, combinar un buen equipo de venta,
promociones y Bl es la clave para triunfar en mercados
como el de Colombia, pero no es facil. Las empresas
necesitan capacitar a sus vendedores y tener sistemas
que les den informacién clara y rapida.

6. Conclusiones

Después de estudiar los articulos y el caso de Bold.co
SAS, queda claro que el éxito en ventas no depende de una
sola accidn. Los equipos de ventas tienen que ser agiles y
conocer bien a sus clientes. Las promociones deben ser
creativas y estar bien planeadas. Y la inteligencia de
negocios es como un guia que ayuda a tomar decisiones
con base en datos reales. Bold.co SAS mostré que estas
ideas no son solo teoria, en Colombia, las empresas las

estan usando para crecer.

Para los gerentes de ventas, el reto es asegurarse de
que sus equipos estén capacitados, que las promociones
lleguen a los clientes correctos y que usen herramientas
como el Bl para no quedarse atras en un mercado que no

para de cambiar.
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