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;Qué es el Word
Sales Forum?

El World Sales Forum (WSF) es el encuentro
académico vy estratégico lider en Latinoamérica
para la transformacion de los sistemas
comerciales de las organizaciones.

En su edicion 2026, el WSF esta disenado
COMo una experiencia estructurada en vision,
modelos y aplicacion practica, orientada

a que cada asistente comprenda qué

es la Transformacién Comercial, por qué

es necesaria hoy y como implementarla

en su empresa.

El evento integra ponencias magistrales

y sesiones aplicadas, alineadas a un modelo
de ejecucion que conecta Gente, Procesos,
Tecnologia y Métricas como un sistema unico
de crecimiento sostenible.

Su propodsito es que cada
participante salga con:

Claridad estratégica sobre su modelo comercial
Marcos de decision aplicables

Herramientas operativas por pilar

Un plan de accion de 30 a 90 dias para ejecutar

El World Sales Forum no es solo un espacio

de inspiracion, sino una plataforma de
construccion real de capacidades comerciales.
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Proposito
del evento:

Fortalecer las capacidades estratégicas,
humanas y tecnoldgicas de los equipos
comerciales para:

e Incrementar ventas sostenibles

e Construir relaciones de largo plazo

e Adaptarse al nuevo comprador digital

e Implementar modelos modernos de gestion
e Liderar procesos de cambio comercial

;A quen esta
dirigido?:

Esta dirigido a:

Duenos de empresa

CEOs y Gerentes Generales
Directores Comerciales
Gerentes de equipos (Managers)
KAMSs y Ejecutivos Senior
Vicepresidentes

y directores comerciales

Lideres de Ventas, Marketing,
Revenue y Customer Success




Ejes estrategicos del evento:

El World Sales Forum 2026 se estructura sobre los cuatro pilares fundamentales
de la Transformacion Comercial, que funcionan de manera integrada como un

sistema de desempeno empresarial.

Cada pilar aborda decisiones clave, errores comunes, marcos de trabajo y casos
reales, preparando a los asistentes para su implementacion practica.

o

Personas o

Performance
Comercial

Enfocado en convertir
el talento comercial

en un sistema de
desempeno sostenible.

Este pilar desarrolla:

* Liderazgo y cadencias
de gestion.

* Coaching estructurado.
* Sistemas de incentivos
alineados al negocio.

* Gestion del cambio
y adopcion.

El Objetivo

Construir equipos
responsables, enfocados
en resultados y alineados
a la estrategia.
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Procesos

Modelos Modernos
de Revenue

Orientado a evolucionar

del embudo tradicional
hacia modelos centrados

en el cliente y el crecimiento.

Este pilar trabaja sobre:

 Modelos Flywheel y Bowtie.

« Definicion de etapasy
criterios de avance.

« Gobernanza del pipeline.

* Playbooks comerciales.

 Integracion entre areas.

El Objetivo

Busca generar previsibilidad,
consistencia y escalabilidad
en los ingresos
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Tecnologia Metricas

Asceleradores del Gestion por indicadores
desempeno emocional que mueven el negocio

04

Enfocado en transformar

el embudo lineal en un Enfocado en transformar
sistema moderno de revenue los datos en decisiones
bajo una arquitectura accionables.

sistémica y predecible.

Incluye: Este pilar desarrolla:
* Diseno de stack minimo viable  Definicion de
Integracion de CRM y North Star Metric.

Métricas leading y lagging.
Scorecards por rol.

Rituales de revision semanal.
Forecast confiable.

herramientas clave.
* Casos reales de uso de |A.
* Planes de adopcion.
* Gobierno y calidad de datos.

El Objetivo

Usar la tecnologia como Crear una cultura de gestién
amplificador del talento basada en evidencia
y los procesos. y foco en resultados.

El Objetivo
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Un Sistema Integrado
de Transformacion

Los cuatro pilares no operan de forma aislada.
El World Sales Forum los articula en un modelo de ejecucion:

&) Diagnéstico &) Priorizacién &) Implementacién &) Gobernanza

De esta manera, las organizaciones evitan errores comunes como invertir
solo en tecnologia, solo en capacitacidon o solo en indicadores, sin lograr
impacto real.

Cada asistente construye una vision sistémica de su operacion comercial
y un plan concreto para ejecutarla.

Expe rienCia El WSF ofrece una experiencia integral:

LD

SALES "FoRuM

e C(Conferencias magistrales

e (Casosreales

e Metodologias aplicables

e Networking estratégico

e Material académico exclusivo
e Certificacion oficial

Cada participante se lleva herramientas
listas para implementar en su organizacion
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El futuro de las ventas
NO se espera, se construye.

Andy Especialista en Ventas, Tecnologia
e Inteligencia Artificial
Preston S
/—\"\ Consultor y speaker internacional especializado en

innovacion comercial y transformacion digital de los
procesos de venta.

Biografia
Ha acompanado a organizaciones de distintos
sectores en la integracion estratégica de tecnologia,

/ ayudandolas a adaptarse al nuevo comportamiento
UK/ Internacional
del comprador moderno

Conferencia

Vender en la Era de |la
Inteligencia Artificial (seting in the Age of Al

La inteligencia artificial esta Principales Aprendizajes
transformando radicalmente la
forma en que los clientes
Investigan, comparan y toman
decisiones de compra.

« Como la IA esta cambiando
el comportamiento del comprador.
« Nuevas habilidades del vendedor
del futuro.
« Uso estratégico de datos.
« Proteccion de la carrera comercial
en entornos digitales.
. Integracion entre tecnologia
y relaciones humanas.

Esta conferencia muestra cdmo
los vendedores deben
adaptarse para seguir siendo
relevantes, competitivos y
exitosos, integrando la |A sin
perder el factor humano.
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Biografia

Autor y Speaker Internacional
en Ventas con Integridad

Reconocido globalmente como “The Sales Hunter”,
es referente en ventas basadas en confianza, ética
y crecimiento sostenible.

Autor bestseller y conferencista en mas de
40 paises. Ha entrenado miles de equipos

Estados Unidos comerciales enfocados en relaciones solidas

Conferencia

y margenes saludables.

Integrity First Selling:
Vender con Confianza
en un Mundo Esceptico

Los compradores actuales Principales Aprendizajes

estan saturados de
informacion, son escépticos

y se desconectan rapidamente
cuando algo no es auténtico.

Basado en su libro Integrity
First Selling, Mark demuestra
por qué la integridad es hoy
la mayor ventaja competitiva
en ventas.
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La conflanza como moneda
real en ventas.

Como la integridad acelera
los ciclos comerciales.
Costos ocultos de vender
sin transparencia.

Marco practico para

cerrar con conviccion.
Construccion de culturas
comerciales éticas.
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Especialista en Prospeccion

Pa b I O y Ventas Consultivas

Pefa u r Empresario, consultor y autor con cerca de 20 anos
de experiencia liderando areas comerciales en
Latinoamérica.

Biografia

Periodista, Master en Planificacion Estratégica y
diplomado en Marketing, Ventas y Coaching
Ejecutivo. Autor de "Prospeccion Inteligente” y
creador del podcast “Hablemos de Prospeccion”.
Ha liderado mas de 200 proyectos de consultoria,
impactando a mas de 10.000 ejecutivos.

Conferencia

La Nueva Arquitectura del Revenue:
del Funnel al Sistema

Esta ponencia presenta la Nueva Principales Aprendizajes

Arquitectura del Revenue, un * Diferenciacidn estratégica: por qué
modelo sistemico disenado para el proceso garantiza la previsibilidad.
evolucionar del embudo tradicional - Modelos de Revenue: aplicacidn
hacia un ecosistema de crecimiento practica de Flywheel y Bowtie.
predecible. Los asistentes * Gobernanza: higiene del pipeline
aprenderan a integrar los modelos y accountability transversal.
Flywheel y Bowtie bajo una - Disefio de Handoffs: alineacidn
disciplina organizacional que entre areas para proteger

garantiza la alineacion entre areas, la experiencia del cliente.

la expansion estrategica y la - Marco de Crecimiento: herramientas
retencion sostenible del cliente. para un sistema de ingresos sostenible.
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WORLD SALES FORUM

Transformacion Comercial B2B,
Sistemas de Ejecucion y Liderazgo

Alejandro
Penaloza

f

Venezuela

Conferencia de Apertura

Biografia:

Creador del Modelo de Transformacion
Comercial 360, Alejandro es experto en
convertir dreas comerciales en motores
de crecimiento escalables. Como CEQO

de Pivot2Success LLC, acompana a
organizaciones a integrar Gente, Proceso,
Tecnologia y Métricas en un sistema

de ejecucion con gobernanza y foco

en resultados. En el WSF 2026, liderara
la apertura y el cierre del primer dia,
conectando los pilares estratégicos del evento.

La Transformacion Comercial NO
es lo que crees: el sistema que
convierte crecimiento en resultados

Esta sesion de apertura rompe
con la vision fragmentada de las
ventas para presentar el B2B
Sales OS, un sistema operativo
que integra talento, procesos y
tecnologia. Los asistentes
descubriran como cerrar la
brecha entre la planificacion y la
ejecucion, transformando
modelos comerciales
tradicionales en sistemas de
ejecucion con disciplina y
resultados predecibles.

Principales Aprendizajes

- Diagnodstico de Operacion:
deteccion de fugas en el crecimiento.

* Decisiones Estratégicas: ajustes
clave en cada pilar del modelo.

* Integracion Sistémica: Gente,
Proceso, Tecnologia y Métricas.

* Errores Criticos: por qué falla
la transformacion comercial.

* Plan de Ejecucidn: hoja de ruta
de 90 a 180 dias con impacto real.
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Be n eﬁCiOS Al participar en el WSF, obtendras:

 Actualizacidon en tendencias globales.
pa ra IOS * Herramientas préct_icas. |

» Acceso a expertos internacionales.

* Red de contactos estratégicos.

o
AS I Ste ntes « Mejora en indicadores comerciales.

e Certificacion oficial.

Impacto
para las
Organiciones

Las empresas participantes logran:

Mayor conversion comercial.
Equipos mas productivos.
Mejor fidelizacion.
Margenes mas saludables.
Cultura comercial sélida.
Crecimiento sostenible.




FeCh aS @ Fecha: 14 de Mayo 2026

o Hotel Santo Domingo Marriott Piantini
y Iu ga res' @ Santo Domingo, Republica Dominicana

Planes y Precios

De 2-3 Equipos Equipos
ded4a7 de 8 6+

Participantes Participantes

Individual

Participantes

Precio Regular Precio Regular Precio Regular Precio Regular

$490vso-

Preventa hasta Preventa hasta Preventa hasta Preventa hasta
28 de Febrero 28 de Febrero 28 de Febrero 28 de Febrero

$495 UsD $440USD $395 UsD $380 usD

Precios por persona seguin fecha de pago: (Grupos se registran con la misma empresa y una sola factura)

R Q - I 2 Acceso a todas las conferencias | Café permanente, Coffee Break, Alimuerzo | Material
¢ ue inC uye e de apoyo digital | Traduccion simultanea | Certificado de asistencia | Acceso a la APP

Condiciones:

CONDICIONES AMERICA EMPRESARIAL (AE) podra cambiar el orden y la intensidad de la agenda: Asi mismo, podra
cambiar uno o varios de los conferencistas, que por motivo de fuerza mayor o caso fortuito, no pudieran asistir al evento.
En ese caso el (los) conferencista (s) sera (n) reemplazado (s) para asegurar la continuidad del evento o se utilizaran los
recursos tecnologicos disponibles para realizar transmisiones de su (s) charla (s) a través de video conferencia. El (los)
participante (s) inscrito (s) podra (n) cancelar su asistencia al seminario enviando comunicacion con minimo 7 dias habiles
de antelacion a la fecha programada del evento referenciado en la factura de compra. En este caso, se generara una
deduccion del 50%del valor de esta factura a favor de (AE), por conceptos de gastos de manejo, administracion y otros
y se efectuara la devolucion del 50% restante. Una vez vencido este término, la inscripcion queda en firme, 6 dias habiles
del evento, sin derecho al reintegro mencionado anteriormente. El (los) participante (s) inscrito (s), podra (n) transferir el
derecho de asistencia del evento relacionado en la factura de compra, a otra (s) persona (s), notificando por escrito, con
un minimo de un dia habil, antes de la fecha del evento. Dentro del tratamiento de datos: El trato de los datos personales
suministrados a América Empresarial por cualquiera de los medios, seran suministrados y manipulados, conforme a la ley
1581 del 2012 reglamentad parcialmente por el Derecho Nacional 1377 de 2013. Conozca nuestra politica de tratamiento.
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El World Sales Forum es un
Rese rva t u evento con cupos limitados.

Cu pO h Oy: Transforma tu forma de vender.

Potencia tu liderazgo.
Impulsa tu crecimiento.

Organiza

/ América Empresarial

Somos lideres en América Latina en programas de Capacitacion
y profesionalizacion para la Media y Alta Gerencia. Presentando las ultimas tendencias
del Management a nivel mundial. Desarrollamos y presentamos las mejores practicas del
mundo Y las habilidades que los empresarios y companias de la region necesitan para ser
mas proactivos, estratégicos, innovadores, emprendedores, resistentes y resilientes,
compartiendo conocimiento que genera valor.

%

@ americaempresarial.com =8 contacto@americaempresarial.com

e (+57) 320 202 9305 f americaempresarialco



