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INTRODUCCIÓN 

En los entornos comerciales actuales, donde los clientes demandan respuestas rápidas 

y experiencias personalizadas, los equipos de ventas requieren más que competencias 

individuales: necesitan herramientas y metodologías que les permitan coordinar 

esfuerzos, mantener una visión común y optimizar el uso del tiempo. 

La gestión colaborativa va más allá de distribuir tareas; implica establecer un sistema 

en el que cada integrante aporte su experiencia, acceda a información clave en tiempo 

real y se adapte con agilidad a los cambios. La aplicación de metodologías –como 

Scrum o Kanban– junto con el uso de plataformas digitales especializadas, potencia 

esta dinámica, permitiendo que los equipos alcancen sus objetivos con altos niveles de 

organización, eficiencia y compromiso. 

10. CLASE 10. HERRAMIENTAS DE GESTIÓN COLABORATIVA EN 

EQUIPOS DE VENTAS 

(RDA2): Analiza los factores que inciden en la productividad de los equipos de ventas 

con el objetivo de gestionar acciones orientadas al desarrollo de equipos de alto 

rendimiento. 

10.1. Introducción a metodologías ágiles: Scrum y Kanban 

 

Las metodologías ágiles no solo ayudan a organizar tareas, sino que también fomentan 

una cultura de colaboración constante, en la que cada miembro del equipo entiende su 

papel y contribuye al objetivo común. En el ámbito comercial, su aplicación permite 

reaccionar rápidamente a cambios de mercado, adaptar estrategias de venta y ofrecer 

un seguimiento más personalizado a los clientes. 

 

Según Pérez Rodríguez (2024), la claridad en los procesos de trabajo y la comunicación 

visual son factores que incrementan la confianza en el equipo y permiten que las 

decisiones se tomen con base en datos y no solo en percepciones. 

 

• Scrum: organiza el trabajo en ciclos cortos llamados sprints, con reuniones 

periódicas para planificar, revisar y mejorar el proceso, fomentando la 



3

colaboración y la entrega continua de resultados. Esta metodología ágil evita 

que los problemas se acumulen y permite hacer ajustes rápidos. 

- Planificación del sprint ➔ Reunión inicial para definir objetivos y el plan de trabajo. 

 

- Sprint ➔ Periodo de trabajo de 1 a 4 semanas enfocado en cumplir el objetivo 

definido. 

 

- Reunión diaria ➔ Encuentro breve para coordinar avances, planificar el día y 

detectar obstáculos. 

 

- Revisión del sprint ➔ Presentación de lo logrado a los interesados para recibir 

retroalimentación. 

 

- Retrospectiva ➔ Reflexión interna del equipo para identificar aciertos, áreas de 

mejora y acciones para el próximo sprint. 

Figura 1. Ciclo de trabajo en Scrum 

 
Nota. En la Figura 1 se observa un diagrama que muestra las fases de un sprint en 

Scrum, desde la planificación hasta la revisión final. Tomado de: 

https://caroli.org/scrum-significado-aplicacao-conceitos-e-exemplos/ 

 

Ejemplo: Un equipo de ventas organiza un sprint de dos semanas para cerrar 

oportunidades pendientes antes del fin de trimestre. Cada mañana, dedican 10 minutos 

a una reunión breve para revisar el estado de cada cliente y definir acciones concretas. 
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• Kanban: utiliza un tablero visual dividido en columnas (por ejemplo: 

prospección - negociación - cierre) que permite visualizar el flujo de trabajo y 

detectar cuellos de botella. 

 

Figura 2. Tablero Kanban  

 
Nota. La figura refleja un tablero Kanban básico con tres columnas (por hacer - en 

proceso - finalizado), utilizado para organizar y visualizar el estado de las tareas en un 

equipo de ventas, facilitando la priorización y el seguimiento del trabajo. Tomado de: 

https://reisdigital.es/como-hacer/como-hacer-un-kanban/ 

 

Ejemplo: Un equipo inmobiliario usa un tablero Kanban digital en Trello para mover 

fichas de propiedades a medida que avanzan en el proceso de venta, lo que les ayuda a 

priorizar y distribuir tareas equitativamente. 

 

Según Reza Trosino (2019), la implementación de métodos organizativos y de 

comunicación claros en equipos de ventas previene el estancamiento y fortalece la 

coordinación. 

 

Tabla 1. Comparativa Scrum vs. Kanban en ventas 

Aspecto Scrum Kanban 
Estructura Sprints definidos y roles 

específicos 
Flujo continuo sin ciclos fijos 

Reuniones Diarias y planificadas Según necesidad, revisión visual 
continua 

Enfoque Resultados al final de cada 
sprint 

Optimización del flujo de trabajo 

Beneficio 
clave 

Flexibilidad y mejora 
continua 

Visibilidad y priorización de tareas 
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Nota. La siguiente tabla compara Scrum y Kanban, destacando que mientras Scrum 

aporta estructura y mejora continua mediante ciclos cortos, Kanban ofrece visibilidad 

constante y priorización dinámica de tareas. Creación propia (Albuja, 2025) 

 

11. Aplicaciones digitales para la colaboración comercial (CRM, Trello, Asana) 

 

El uso de herramientas digitales ha revolucionado la manera en que los equipos de 

ventas trabajan. En la actualidad, un equipo de ventas rara vez funciona de manera 

aislada; su éxito depende de la interacción fluida con otras áreas como marketing, 

logística y atención al cliente. Herramientas como CRM, Trello y Asana no solo 

organizan tareas, sino que crean un ecosistema digital donde la información fluye sin 

interrupciones. 

 

Entre las más utilizadas se encuentran: 

 

• CRM (Customer Relationship Management): centraliza información de 

clientes, historial de interacciones y oportunidades, facilitando un seguimiento 

ordenado. 

 

• Trello y Asana: permiten gestionar proyectos y tareas de manera visual y 

colaborativa, integrando plazos, responsables y estados de avance. 

 

Beneficios de integrar aplicaciones colaborativas: 

 

✓ Información centralizada y accesible. 

✓ Reducción de errores por comunicación fragmentada. 

✓ Mejor seguimiento de oportunidades y tareas. 

✓ Transparencia en la asignación de responsabilidades. 

 

Ejemplo: En una agencia de marketing digital, el equipo de ventas utiliza un CRM para 

registrar oportunidades y dar seguimiento a cada cliente potencial. Las tareas y plazos 

se organizan en Trello, donde se asignan responsables y se visualiza el avance por 

etapas. Además, Asana se emplea para coordinar proyectos con el área creativa, 
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asegurando que las propuestas lleguen a tiempo y con la calidad acordada. Esta 

integración permite una comunicación fluida, evita retrasos y mantiene a todos 

alineados en los objetivos comerciales. 

 

11.1. Gestión del tiempo y organización eficiente de tareas 

La gestión del tiempo es crucial para que un equipo de ventas maximice su potencial. 

Un vendedor que dedica la mayor parte de su jornada a tareas administrativas pierde 

oportunidades valiosas de contacto con clientes. 

Estrategias recomendadas: 

• Matriz de Eisenhower: es una herramienta de priorización, que clasifica las 

tareas en cuatro cuadrantes –según su urgencia e importancia– ayudando a 

decidir cuáles realizar de inmediato, cuáles planificar, cuáles delegar y cuáles 

eliminar.  

 

Figura 3. Matriz de Eisenhower 

 
 

Nota. Esta figura muestra una representación visual de cómo clasificar las tareas 

en función de su urgencia e importancia, optimizando la priorización y el 
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enfoque en actividades de alto valor. Tomado de: 

https://asana.com/es/resources/eisenhower-matrix 

 

• Bloques de tiempo: reservar horas específicas para llamadas, seguimiento y 

reuniones. 

• Automatización: usar herramientas que generen reportes y envíen 

recordatorios automáticos. 

 

Tabla 2. Estrategias de gestión del tiempo y su impacto 

 

Estrategia Aplicación en ventas Impacto esperado 

Matriz de 

Eisenhower 

Priorizar oportunidades de alto 

valor. 

Mayor efectividad en cierres 

importantes. 

Bloques de tiempo Evitar interrupciones durante 

la prospección. 

Incremento en 

productividad. 

Automatización 

CRM 

Generar alertas de seguimiento 

a clientes clave. 

Reducción de ventas 

perdidas por olvido. 

 

Nota. La tabla describe cómo herramientas simples como la matriz de Eisenhower, la 

gestión por bloques de tiempo y la automatización en CRM pueden optimizar el 

enfoque comercial, mejorar la eficiencia y reducir pérdidas en el proceso de ventas. 

Creación propia (Albuja, 2025) 

 

Según Pérez (2025), gestionar de forma eficiente el tiempo en un equipo de ventas no 

solo optimiza las tareas diarias, sino que también incrementa las oportunidades y mejora 

los resultados comerciales. 

ENLACES DE COMPLEMENTO 
 

✓ Título del enlace relacionado: Kanban frente a scrum: ¿qué metodología ágil 

prefieres? 

✓ Descripción del enlace relacionado: Artículo en español que explica paso a 

paso las metodologías ágiles Scrum y Kanban, con ejemplos de uso en equipos 
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comerciales y de ventas, destacando ventajas y limitaciones de cada método. 

Publicado por: Atlassian Blog, 2024. 

✓ Enlace: https://www.atlassian.com/es/agile/kanban/kanban-vs-scrum 

 

✓ Título del enlace relacionado: La decisión que puede cambiar tu equipo: 

¿Scrum o Kanban? 

✓ Descripción del enlace relacionado: YouTube – Video en español que 

presenta de forma clara y directa las diferencias entre Scrum y Kanban, 

ayudando a decidir cuál metodología aplicar según las necesidades del equipo. 

Publicado por: Sam Barrado, 2024. 

✓ Enlace: https://www.atlassian.com/es/agile/kanban/kanban-vs-scrum 
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DEFINICIÓN DE TÉRMINOS 

 

✓ Metodologías ágiles. Enfoques de trabajo flexibles y adaptativos que buscan 

optimizar la gestión de proyectos mediante iteraciones cortas, retroalimentación 

constante y trabajo colaborativo, permitiendo adaptarse rápidamente a cambios 

y necesidades del cliente. 

 

✓ Reportes. Son informes que recopilan, organizan y presentan información 

relevante sobre las actividades, resultados y desempeño del equipo o proceso de 

ventas. Su propósito es facilitar la toma de decisiones, monitorear el progreso y 

detectar áreas de mejora para optimizar los resultados comerciales. 
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RECURSO DE PROFUNDIZACIÓN 

 

✓ Título del recurso relacionado: Diseño de un tablero Kanban para gestionar 

un proceso de ventas. 

 

✓ Descripción del recurso: Este recurso presenta el uso del tablero Kanban como 

herramienta para gestionar de manera visual y eficiente un proceso de ventas. 

Permite comprender cómo organizar las etapas clave de un flujo de trabajo 

(como: prospección, negociación y cierre) y cómo representar las tareas 

asociadas a cada etapa de forma clara y ordenada. 

 

A través del tablero Kanban, se puede observar el progreso de las actividades, 

identificar posibles cuellos de botella y priorizar tareas para optimizar el flujo 

de trabajo. Este enfoque ayuda a mejorar la planificación, la organización y la 

productividad de los equipos de ventas, fomentando una gestión más 

transparente y colaborativa. 

 

El recurso también refuerza la comprensión de cómo las metodologías visuales, 

como Kanban, pueden aplicarse en entornos comerciales reales, facilitando la 

coordinación, la toma de decisiones y la consecución de objetivos de manera 

más eficiente. 

 

✓ Desarrollo: 

 

Objetivo del recurso 

Permitir al estudiante comprender de manera práctica cómo organizar, 

visualizar y gestionar tareas de ventas usando un tablero Kanban, fomentando 

la colaboración, la priorización y la eficiencia en un equipo comercial. 

Escenario 

Una empresa de software B2B quiere mejorar la gestión de sus oportunidades 

de ventas. El equipo está compuesto por: 

 

Mariana (Líder de ventas) 
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Carlos (Ejecutivo de cuentas) 

Ana (Asistente comercial) 

Pedro (Representante de desarrollo de negocio) 

 

El equipo decide implementar un tablero Kanban digital en Trello para 

organizar y dar seguimiento a las oportunidades de venta. 

Roles y Diálogos 
 

1. Planeación del tablero 

Mariana: Chicos, necesitamos que todas nuestras oportunidades de ventas 

estén visibles y que podamos priorizar según el valor y el avance de cada cliente. 

Hoy vamos a diseñar nuestro tablero Kanban. 

Carlos: Perfecto, Mariana. ¿Cómo lo organizamos? 

Mariana: Crearemos tres columnas: “Prospección”, “Negociación” y “Cierre”. 

Cada ficha representará un cliente o una oportunidad. Ana, ¿puedes agregar la 

información de los clientes que tenemos en seguimiento? 

Ana: Claro, Mariana. Voy a incluir los datos de contacto, etapa actual y fecha 

límite de seguimiento. 

Pedro: Y podemos usar etiquetas de prioridad: alta, media y baja. Así 

identificamos rápidamente qué clientes requieren atención inmediata. 

 

2. Uso diario del tablero 

Mariana (reunión diaria de 10 minutos): Buenos días, equipo. Hoy 

revisaremos el tablero: 

o Carlos, ¿en qué etapa están tus oportunidades? 

Carlos: La mayoría están en “Negociación”. He movido dos clientes de 

“Prospección” a “Negociación” porque respondieron al último correo. 

Ana: Y he actualizado las fechas de seguimiento de tres clientes que estaban 

estancados en “Prospección”. 

Pedro: Identifiqué que una oportunidad importante está bloqueada porque falta 

la propuesta del área técnica. Podemos priorizarla en la siguiente reunión. 
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Mariana: Perfecto. Vemos que el flujo está claro y podemos actuar rápido 

donde hay bloqueos. Excelente trabajo. 

3. Retrospectiva semanal 

Mariana: Equipo, esta semana, revisemos qué funcionó y qué podemos 

mejorar. 

Carlos: Me ayudó mucho ver el tablero, así sé en qué clientes enfocarme. 

Ana: Sugiero añadir una columna de “Seguimiento después de cierre” para 

mantener contacto con los clientes que ya compraron. 

Pedro: Y yo propongo que indiquemos el porcentaje de avance en cada 

oportunidad para ver rápidamente dónde necesitamos apoyo. 

Mariana: Excelente. La próxima semana actualizamos el tablero con estas 

mejoras. Esto nos ayudará a mantener la eficiencia y coordinación del equipo. 

Aprendizajes clave del recurso 

o Visualización clara: Permite que todos los miembros del equipo 

conozcan el estado de cada oportunidad. 

o Prioridad y seguimiento: Facilita identificar qué clientes requieren 

atención inmediata y quién es responsable de cada acción. 

o Colaboración: Cada miembro actualiza información, evitando 

duplicidad de esfuerzos. 

o Adaptabilidad: Permite ajustes rápidos ante cambios en las 

oportunidades de venta. 
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