RROGRANMAYEN

ESTRATEGIA
COMERCIAL

De la vision general a los aspectos mas
operativos de tu gestion comercial.
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¢POR QUE
IMPORTA ESTE
PROGRAMA?

UNA NECESIDAD ACTUAL

1 Los mercados, clientes y competidores cambian cada vez
mas rapido. Contar con una mirada estratégica para
anticiparse y tomar mejores decisiones comerciales es
hoy una necesidad.

FORMACION CON EXPERIENCIA

2 Aprendé junto a especialistas y referentes de empresas lideres,
trabajando con casos reales y herramientas concretas para
abordar los desafios actuales de la gestion comercial.

OPORTUNIDAD PARA DESARROLLARTE PROFESIONALMENTE

3 Pasa de reaccionar frente a los resultados a gestionar con foco,
método vy vision estratégica, fortaleciendo tu capacidad para
tomar decisiones y liderar el crecimiento de tu negocio.
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(QUE VAS A
PODER HACER?

DISENAR TU
ESTRATEGIA
COMERCIAL
Analizar mercado, clientes
y competencia para
detectar oportunidades,
definir prioridades y
orientar tus esfuerzos.

CONSTRUIR UN
PROCESO COMERCIAL
CLARO Y SOSTENIBLE
Transformar objetivos en
un plan con acciones y
métricas, que te permita
gestionar con mayor
foco, orden
y eficiencia.

TOMAR DECISIONES
CON MAYOR CRITERIO
Pasar de la intuicion a un
mejor diagnostico,
integrando una mirada
estratégica con las
necesidades concretas
de la operacion.

POTENCIAR CLIENTES CLRIED(E“TWA;ERNETLO
Y PROPUESTA COMERCIAL
. DEtVALORt' Integrar herramientas
l_egfcﬂen Iar y ?est '?”ar técnicas y habilidades de
tC ientes ¢ zzve, dor a ecEr negociacion, comunicacion
U propuesta y desarrollar y liderazgo para generar
estrategias diferenciales mejores resultados con
para generar clientes y equipos.
mayor valor.
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PLAN DE ESTUDIOS

Mdédulo 1| Introduccion y presentacion del Programa

* Presentacion del Programa: objetivos, contenidos y metodologia
* Recorrido del plan de estudios y dinamicas de trabajo

* Networking profesional

Mdédulo 2 | Estableciendo el marco: estrategia y habilidades comerciales
* Introduccioén del concepto de estrategia

 Tipos de estrategia / Casos practicos

» Estrategia y habilidades comerciales

e Acuerdo comun sobre estrategia comercial

Médulo 3 | ¢Qué vendemos? La propuesta de valor

» Definicion de propuesta de valor: caracteristicas, soluciones, beneficios
* Modelo CANVAS como marco ordenador

e Ventajas competitivas y comparativas de la propuesta de valor.

* Valor y precio

e Casos practicos

Mdédulo 4 | ¢éEn dénde jugamos? Mercado y competencia

e Como entender el panorama disruptivo del mercado actual: andlisis PESTEL
» Definicion de mercado objetivo: segmentacion, tamafo, necesidades

* Como entender a la competencia: Benchmarking

e Mapa de valor potencial: oportunidades de mi propuesta de valor

Médulo 5 | De la estrategia al plan: cdmo conectar la propuesta de valor con el
mercado

e Estructura de canales de la ruta al mercado y modelos de gestion asociados:
modelos directos e indirectos / Ejemplos reales

» Conceptos, motivaciones y diferencias de B2B, B2C y modelos hibridos

» Relevancia estratégica del modelo omnicanal

 Distribucion horizontal y distribucion vertical

Mdédulo 6 | De la estrategia al plan: con quiénes conectar la propuesta de valor

* Leads, Prospectos, Clientes

* Entender los roles dentro de un segmento de clientes: consumidor, comprador,
shopper, usuarios

» B2C: entender el proceso de compra y los principios de los shoppers

* B2B: entender los roles dentro de una empresa. Caso practico

Mdédulo 7 | De la estrategia al plan: los procesos comerciales
e Disefo del modelo de gestidn comercial

» Ciclo de reuniones comerciales

» Ciclo Profesional de Ventas
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Mddulo 8 | De la estrategia al plan: los procesos comerciales
* Gestion de cuentas clave (Key Account Management)

* Gestion de Distribuidores

e Casos practicos

Mddulo 9 | De la estrategia al plan: la construccidon de objetivos

e Scorecard: objetivos SMART

e Puente de volumen (Building blocks) y Plan promocional (Game plan)
e Politica comercial y estrategia de canales

e Indicadores de seguimiento (KPIs)

» Estado de resultados (P&L) / Ejemplos

Maédulo 10 | Transformacion tecnoldgica

« Ecommerce y estrategia omnicanal: integracion del on y el off
e Adopcion digital y gestion del cambio (change management)
e Impacto de IA

e Casos practicos

Médulo 11 | Liderazgo y desarrollo de soft skills de equipos comerciales
e Construccion de liderazgo

e Coaching y feedback

» Comunicaciones efectivas y gestion de tiempo

e Capacitacion de equipos comerciales

» Evaluacion de desempefo

Mddulo 12 | Cédmo convencer: presentacidon de propuestas comerciales
¢ Modelos de presentacion de propuestas comerciales

e Técnicas de presentaciones efectivas

e Técnicas de storytelling

* Ejercicios practicos

Mddulo 13 | Practica y networking

* Analisis de los casos practicos y presentaciones orales de los equipos
» Espacios de intercambio entre participantes - Networking profesional
» Revisidn de conceptos / herramientas clave del programa

Médulo 14 | Evaluacidon

* Presentacion de trabajos finales
e Evaluacion de trabajos y cierre del Programa

CERTIFICACION ACADEMICA

La Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Austral extendera el Certificado Académico de
aprobacion del “Programa en Estrategia Comercial” a quienes cumplan con el régimen de promocion
correspondiente (75% de asistencia y un trabajo practico/examen final). El presente certificado corres-
ponde a la categoria de extension universitaria de perfeccionamiento y no es una carrera, titulo o grado
universitario.
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MODALIDAD

La cursada se desarrollard en modalidad online (con clases en vivo) a través de la plataforma de
la Universidad Austral. Esta prevista una jornada presencial (hibrida) en el Campus Pilar.

Duracién: 3 meses | Modalidad de dictado: online + un encuentro presencial (hibrido).
Frecuencia: 1 vez por semana | Dia de cursada: Lunes de 18:30 a 21:00 hs.
Inicio: 12 de abril de 2027.

DURACION INICIO
3 MESES 12 DE ABRIL 2027
CLASES | Q MODALIDAD
DE 2,5 HORAS ONLINE + 1 ENCUENTRO

PRESENCIAL
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¢A QUIEN ESTA DIRIGIDO?

Este programa esta disefado para quienes buscan ordenar sus planes de accion, fortalecer sus vinculos
con clientes y consolidar el trabajo en equipo dentro de sus organizaciones. Esta especialmente orien-
tado a:

GERENTES, JEFES DE
VENTAS Y KAMS O

PROFESIONALES DEL
O AREA COMERCIAL

DUENOS DE
EMPRESA

VENDEDORES
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¢COMO VAS
A APRENDER?

SPEAKE RS
RRAMIENTAS
APLICABLES
REALES

NETWO I RKING

APLICACION INMEDIATA
MERCADO WY

®,
v
<
O

//////// ? AUSTRAL | EvpresariaLes




PABLO LLORENS

¢ Sales Capabilities Lead en Mondeléz International para Cono Sur, liderando desde hace mas de
15 afos la formacidn de equipos comerciales en Argentina, Uruguay y Paraguay.

¢ Apasionado por movilizar y entusiasmar personas, Pablo impulsa el desarrollo de equipos
comerciales de alto rendimiento, combinando disfrute y excelencia profesional. Con sélida expe-
riencia en entornos altamente competitivos, se especializa en estrategias comerciales omnicana-
les, apalancadas en la cadena de valor y generando sinergias entre portafolio, retail y preferen-
cias del shopper, a nivel regional y local.

*Su enfoque integra formacion, liderazgo, transformacion digital y gestion del cambio, con una
fuerte vocacion por el storytelling y la construccién de equipos.

¢ Licenciado en Ciencia Politica, con posgrado en Integrated Marketing Communications de la
Universidad de Belgrano.

ERNESTO SALA

* Master in Business Administration (MBA) dictado por el IAE con especializacion en Marketing
en London Business School.

e Abogado por la Universidad del Salvador.
* Desde su expertise en el marketing y la innovacion, es profesor de estas materias desde hace
mas de 15 anos en el extranjero (Universidad Complutense de Madrid) y en el pais (Universidad

de Palermo, Universidad Austral y Universidad de Buenos Aires).

* Su carrera profesional abarcé multiples ambitos y negocios, desde multinacionales como
Coca-Cola y Cadbury Schweppes hasta emprendimientos propios a nivel entrepreneur y PYME.

SPEAKERS Y CASOS PRACTICOS

Durante el programa, contaremos con la participacion de lideres y especialistas de empresas reconocidas
gue compartirdn su experiencia en planificacion y gestion comercial, acercando casos reales y aprendizajes
valiosos desde la practica.

Algunas de las empresas que nos acompanan: Mondelez, Remax, Puma, entre otras.
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TESTIMONIOS

LUCIA BOLTEN
Edicion 2025

“Me gustd mucho y siento que en mi dia
a dia, todas las herramientas adquiridas
me van a servir mucho.”

SOFIA PERASSI
Edicion 2025

“Los invitados un lujo, elemento clave
del programa.”

"Los contenidos y la tematica fueron excelentes.
Todo lo aprendido es 100% aplicable al trabajo
diario. El programa me permitio llevar
herramientas concretas a la gestion comercial,
revisasr metodos de planificacion y abordaje, vy
repensar algunas rutinas de trabajo del equipo
para hacerlas mas efectivas”

GUILLERMO ZEGNA
Edicion 2025




¢ESTAS LISTO

PARA CONVERTIR TU
ESTRATEGIA COMERCIAL

ENRESULTADOS?

CONTACTO

SOFIiA MARIA GAROSELLI
© +54 911 38406810
-2 sgaroselli@austral.edu.ar

TRANSFORMANDO TU FUTURO
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