PLANEACION COMERCIAL

Estructurando Planes comerciales
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Como mejorar (a gestion de cada miembro de (a fuerza
comercial para potenciar (os resvltados de ventas y
rentabilidad de (a empresa.

Entregar herramientas practicas a los participantes para poder formular Planes
comerciales efectivos y rentables.

Desarrollar habilidad de Identificar y aprovechar oportunidades de negocio en los
mercados en que se mueva la Fuerza comercial.

Vender por valor y no por precio.

Desarrollar un enfoque mas estratégico en la Fuerza comercial para lograr
diferenciacion y desarrollo de los clientes.

Identificacion de nuevas oportunidades de negocio
Pensamiento estratégico en la gestién comercial

El proceso estratégico comercial

Analisis del mercado y el uso de nuevas tecnologias

|dentificacion de oportunidades rentables de negocio

Toma de decisiones comerciales que agreguen valor

Disefio de Propuestas de valor por segmento, cuentas clave, territorio, sector econémico.

Generacién de Modelos de negocios innovadores.



Formulacion de Planes comerciales de la Fuerza comercial, por territorio, segmento

sectores econdmicos.

Estructuracidén del Plan estratégico comercial de la empresa

Formulacion de estrategias y tacticas diferenciadas y efectivas

Medicion de (a ejecucion de los Planes comerciales

KP1”s/ Indicadores criticos de gestion comercial

Cumplimiento de metas y objetivos

Estado de resultados por gestion de clientes, territorios, sectores econémicos

La modalidad es de workshop, los participantes trabajaran en el/ los
Plan/es comercial/es de la empresa durante las sesiones.

Anterior a las sesiones se les enviara un formato con la informacion
que es importante tener disponible en las sesiones para realizar el/ los Plan/es comerciales

Al final de la sesion de 16 horas del workshop de construccion del plan, los participantes
habran avanzado en la estructuracién de el/los plan/es comerciales en un alto porcentaje

Se recomienda una sesién adicional de 4 horas, particular para las empresas que deseen

avanzar aun mas en la estructuracién de su/s plan/es comercial/es
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Dia I: 8:00 am - 5:30 pm
Dia 2: 8:00 am - 12:00 pm




Estructurar de un Plan estratégico comercial de la empresa que garantice el
crecimiento para 2024

Cuantificar el potencial de mercado. Aprovechar las nuevas oportunidades y los
nuevos retos del mercado.

Identificar las metas y objetivos a lograr. Claridad de la efectividad. Rentabilidad de la
gestion.

Diferenciarte de la competencia. Vender por valor y no por precio (+rentabilidad).
Construir una propuesta de valor sélida.

Formular un plan comercial estructurado, fundamentado y enfocado al cliente. El
proceso estratégico comercial.

Revision del nuevo contexto del mercado y las tendencias de los mercados en que se
mueve la empresa.

Identificacion de nuevas oportunidades de negocio y nuevos retos.
Disefio de nuevas y diferenciadoras Propuestas de valor.
Generacion de Modelos de negocios innovadores para la empresa.
Formulacion de estrategias para atraer y desarrollar clientes.

Los planes de cuentas clave/ KAM.

Tacticas efectivas para responder al nuevo contexto. Medicion de la ejecucion del

Plan comercial.



Tener un enfoque estratégico en su Fuerza comercial que los llevara a retarse y
desarrollarse profesional y personalmente.

Lograr un tipo de enfoque de gestion comercial - estratégico- que contribuira a
diferenciarse de la competencia, entregar valor a los clientes, no competir por
precio, ser mas que un proveedor, un socio de negocios.

Potenciar al participante hacia una gestion comercial mas efectiva,
rentable y proactiva.

Gerentes Generales, Gerentes Comerciales, Directores de Mercadeo, Equipos
Comerciales, KAM. Recomendamos también que asistan los lideres de otras areas
como Marketing, Customer Experience, Logistica, Finanzas, o areas que puedan
aportar elementos de valor a la construccion al plan propuesto.



Gustavo King ==

Planeacién Comercial y Planeacion en Marketing
MARKETING ESTRATEGICO Y DIRECCION COMERCIAL
Gustavo es M.B.A. Master of Business Administation
(Maestria en Administracién de Empresas) énfasis
en Marketing de Central State University,

Oklahoma, Estados Unidos.

Alta Direccion en Gestion y Liderazgo estratégico.
Universidad de los Andes.

Cuenta con mas de 20 afios de experiencia trabajando en Plan estratégico de marketing,
Planeacién estratégica Corporativa, Plan estratégico comercial, Marketing estratégico,

Modelos de negocios y propuestas de valor,
Gerenciamiento de clientes, KAM, Direccion comercial, Venta consultiva entre

otros con los siguientes clientes:
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Precios unitarios con descuento financiero por pago antes de:

Plan Precio Hasta Hasta Hasta
Regular 20 de Oct. 31 de Oct. 13 de Nov.
Individual 1.650.000 + IVA 1.300.000 + IVA 1.400.000 + IVA  1.500.000 + IVA

2 a 4 Participantes | 1.550.000 + IVA 1.200.000 + IVA ' 1.300.000 + IVA = 1.400.000 + IVA

5 a 9 Participantes  1.490.000 + IVA 1.050.000 + IVA ' 1.150.000 + IVA = 1.250.000 + IVA

10 o + Participantes 1.300.000 + IVA 1.000.000 + IVA 1.100.000 +IVA | 1.200.000 + IVA

12 horas de Workshop X
de 8:00 am a 5:30 pm Material de apoyo
de 8:00 am a 12:00 pm

Almuerzo un dia Certificado de asistencia

6017440024
+573106283379
+573202029305
www.americaempresarial.com

Condiciones:
MtﬂmEWIEWWSAS%E}ch cambiar el orden y lo inlensidod de lo agends; osf mismo, podré combior uno o varies de ID!CDn[E(EIICI!lC quepormnlm:deﬁaa a mayer o casa korkuilo, o pudieren asistic
ol evario. En coso ol [los} conferencistals} serd(n] reemplazadols) pera asegurar ko confinvided dal avenio, Se utlizarén los recursos kg ponibles pora realizor isiones de sufs) chorals) o ravés de

ncia

El flos) participantefs] inscritole) podetiin} cancelor su asistencia ol seminario enviando comumicociin por escrito 7 dias habiles de anlelocidn o ka facha progromada del evento referenciando en o fachura de compen.
En este caso, s generard una deduccion del 50% de! volor de esa fochuro o fovor de [AE), por conceptos de goslos de monejo, administrocidn y ofros y se efectvord o devolucion del S0% restante. Una vez vencido
‘esle brmino, lo inscripeidn queda en firme, & dias hbilas antes del evento, sin derecho al reintegro mencionado anteriormente.

El [Iod pnrl':'pon!e[s] inscritofs), podré[n] transheric e deracho de asistencia ol eveno relocionado en ka fachura de compea, o otraly] persanals), notificanda par escrito, con un minimo de un dia habil, antes de la fecha

Delr-nln mignio d datos: £l frato de los datos f es suminisirodos o América Empresarial por cuaiquier de los medics, serdn administrados y monipuladas, confime o lo Ley 1581 de 2012 y reghamentoda
parcioimente por el Derscho Macionol 13??&20]3



