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| os dolores

Empresas con la necesidad de lograr
crecimientos inmediatos en sus
® iIndicadores de ingresos y rentabilidad.

Los problemas de ingresos se analizan
de forma compartimentada, lo que

® genera intervenciones exclusivamente en
el area comercial.

BuUsqueda de soluciones rapidas y

o coyunturales , donde se pierden de vista el
espiritu y los objetivos fundacionales de
la compaiiia.




. os dolores

° Sesgos y paradigmas que impiden formular las
preguntas correctas para retar el modelo de
negocio y la oferta de valor.

Falta de alineacion entre estos dos
® componentes fundamentales con las
estrategias comerciales y de marketing.

Empresas con problematicas

® sobrediagnosticadas, pero con falta de claridad
y asertividad en la definicion del plan de
accion
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Brindar a las compafias asesoria y
acompanamiento para
estrategias comerciales exitosas

Facilitar la

, para definir los procesos de
transformacion necesarios para el crecimiento en
ventas y rentabilidad

Disenar un plan de accion
gue permita alcanzar
las metas de negocio propuestas.
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Oferta de valor

Aplicacion de un
o modelo de
Conoc_:lmlgnto y entendimiento
experiencia en holistico, que

proyectos de involucra integralmente
transformacion los diferentes

comercial en pequenas componentes

y medianas empresas. estructurales del
negocio.

Proceso de consultoria
agil, practico y costo
eficiente.




Oferta de valor

Metodologia de
interaccion personal y
permanente con los
equipos.

Acompanamiento en la
puesta en marcha de
las actividades clave de
la nueva estrategia.

Bateria de entregables
funcionales y de facil
implementacion.
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Fases del

W ALINEACION FORMULACION

+ Contexto y situacion

IMPLEMENTACIO ACOMPANAMIEN
N O

actual * Fundamentales » Estrategia comercial * Detalle de proyectos * Seguimiento de
y alineacion con actividades tacticas
. » capacidades
- Mercadoy . ObjetIYO_S * Plan de accion internas
competencia estratégicos » Participacion en
e reuniones de control
. o N ateria ae * Desarrollo de evaluacion
. Modello de negocio «  Objetivos de Proyectos recursos y Y
actua negocio herramientas N
v : « Actividades de
. apa de itacio
- E A M capacitacion
structura * Nuevo modelo de priorizacion - Socializacion de
negocio proyectos
- DOFA
* Mapa de brechas - Cronograma de
+ Resultados ejecucion

* Marco estratégico ::::::U p
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Metodologia

Primera fase: Entendimiento y Alienacion
Duracién: de 6 a 10 semanas

Proceso: 4 a 6 reuniones con el equipo de direccion. Levantamiento de informacion,
analisis de datos

Entregable, : documento estratégico

Segunda fase: Formulacion
Duracion: de 6 a 8 semanas

Proceso: Reuniones con equipos de trabajo y equipo de direccion, creacion de estrategia,
planes, definiciones.

Entregable : documento estratégico y plan de accion detallado

Tercera fase: Implementacion y acompafiamiento
Duracién: de 6 a 8 semanas

Proceso: Reuniones con equipos de trabajo y equipo de direccion, acompafiamiento en
reuniones de seguimiento , detalle de proyectos, analisis de brechas, socializacion de
proyectos

Entregable : Documento de proyectos, herramientas de implementacion, participacién en
reuniones de seguimiento e implementacion de proyectos
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@® Documento de Alineacién estratégica y modelo de negocio

Alineacion de fundamentales

Contexto y situacién actual

Andlisis de resultados

Andlisis de estructuray capacidades

Validacion de modelo de negocio

Definicion de objetivos estratégicos y de negocio
Marco estratégico

Alcance

@® Documento de estrategia comercial y de marketing

Analisis de estrategia y estructura actual

Plan estratégico de ventas

Procesos Comerciales

Politicas comerciales

Metodologia de prospectacion/ segmentacion
Modelos de remuneracién

Revision de variables de marketing

Estrategia de marketing comercial de marketing
Plan de accion

Mapa de priorizacion y bateria de proyectos a desarrollar

Herramientas de implementacion ( Formatos, modelos, tableros de
control, recursos etc)

@ Acompaiiamiento a equipos de implementacion en reuniones de
planeacion y seguimiento
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Cronograma

FASE 1: ENTENDIMIENTO Y ALINEACION
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FASE 2: FORMULACION

FASE 3: IMPLMENTACION

FASE 4:ACOMPANAMIENTO
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lvan Jaramillo Price

* Tengo mas de 25 anos de experiencia en cargos directivos de empresas de
primer nivel. Fui gerente general de PTV publicidad , estuve
donde lidere areas comerciales, de mercadeo,
innovacion y nuevos negocios, ademas de ser miembro de diversas juntas
directivas de empresas del grupo.

* Mi foco esta en
de modelos de negocio, desarrollo de estrategias
comerciales y de marketing, creacion y desarrollo de nuevas unidades
productivas,

» Soy comunicador social de la Javeriana, con especializacion en mercadeo
estratégico del CESA, y egresado del programa de Desarrollo Directivo en el
Inalde.
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Cel: 3102431703
E-mail: ivan.jaramillo@ijpconsultoria.com
www.ijpconsultoria.com

Gracias
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