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‘ ESTRATEGIA

INFORMACION IMPORTANTE

Fechas: Del 30 de junio al 09 de julio de 2021
Sesiones: miércoles y viernes
Horarios: 19:00 a 21:00 hrs.
Contacto: Ronie Kruklis
Telf. 3464000 int. 218
Cel. 62100810 email: cenace@upsa.edu.bo

OBJETIVOS

e Otorgar herramientas que permitan disefiar una estrategia de valor competitiva y diferencial para el mercado.
e Comprender los elementos claves a tener en cuenta en al momento de elaborar una Estrategia Comercial.

PUBLICO OBJETIVO

Disefiado para gerentes, jefes de marketing y ventas, gerentes generales con orientacién comercial. Duefios y
gerentes tanto de pequefias como medianas empresas.

DURACION
12 horas reloj. 8 horas de sesiones en vivo y 4 horas de trabajo individual.
CERTIFICACION

Se entregara un certificado de asistencia avalado por la Universidad Privada de Santa Cruz de la Sierra — UPSA.
Podrdn acceder a dicha certificacidn quienes cumplan como requisito una asistencia y presentacién de los trabajos
del 100%.

CONTENIDO

e LaEstrategia Corporativa y el modelo de Estrategia Comercial. La necesidad de estar alineadas al 100%
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e Estrategias de acceso al mercado Online y Offline. El uso de las redes vs los canales tradicionales

e Estrategias de Canales. Ejemplos de experiencias Multicanal y Omnicanal; el cliente en el centro de la estrategia.

e Estrategias de Precios. Cdmo calcula el precio el cliente para tomar una decisién y cémo podemos aprovechar
esta caracteristica.

e Definicién de la Estrategia de Acceso al mercado. El modelo de negocio y posicionamiento diferencial.

e La planificacion comercial. Andlisis de la situaciéon que engloba el nivel externo, que incluye un anadlisis de
mercado, de la competencia, del sector y del entorno y del interno tomando en cuenta nuestras posibilidades

e La gestidn de relaciones con clientes y Gestidon de Cuentas Clave. Las cuentas complejas y la posibilidad de
retenerlas en el tiempo

e Entendiendo al consumidor los sesgos psicolégicos. Comprender por qué y cdmo compramos.

e Tendencias de nuevos negocios, la necesidad de re-imaginarse en el mundo digital.

INSTRUCTOR

Pablo A. Hurtado

Licenciado en Comunicacion para el Desarrollo, cuenta con una Maestria en Administracion de Empresas de la
Escuela Europea de Negocios y una Especialidad en Direccidn de Negocios de Retail de la Universidad Austral de
Argentina.

Con mds de 15 afios en ventas en diferentes cargos, hoy es Gerente Nacional de Audi para Bolivia donde estd a cargo
de las Estrategias anuales de ventas Nacionales y Regionales, por segmento y producto; Planes con indicadores
financieros, presupuestos, plan de marketing, inversiones, infraestructura y recursos humanos. Negociacién con
proveedores y dealers; Seleccion e induccidn de personal y Andlisis de Mercado para toma de decisiones.

Como formacién complementaria, ha participado del Programa de Liderazgo para la competitividad Global,
FUNBOLIDER y la Universidad de Georgetown, Programa para Lograr el Exito en Gerencia de Ventas del INCAE y
Especializacion en Ventas Personalizadas del Audi Training Program.

Ha liderado diferentes equipos comerciales enfocandose siempre en la capacitacidon de los mismos para lograr un
Alto Rendimiento y es un Formador Certificado por el CENACE-UPSA.
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