servicios DE PLanEAcioN EXPERTA,

CONSTRUCCION ORGANIZADA Y REALIZACION

CONTUNDENTE para 12 PROSPERIDAD

DE SU ORGANIZACION BAJO UN MODELO NUNCA
ANTES VISTO EN MEXICO.



ESTRATEGIA Y PLAN

A. AUMENTO ESTRATEGICO DEL VALOR EMPRESARIAL
NUEVO . IDENTIFICA LAS ACCIONES QUE DETERMINAN EL VALOR
FINANCIERO DE SU EMPRESA Y CREA UN PLAN DE TRABAJO CON UNA
CLARIDAD PROFUNDA Y CONTUNDENTE. &%

B. DESARROLLO DE MODELO DE NEGOCIO

POR LINEA DE NEGOCIO. DEFINE EL MODELO COMPLETO EN EL QUE SU
EMPRESA CONSTRUIRA, ENTREGARA Y CAPTURARA EL VALOR PARA NUEVOS
NEGOCIOS O PARA LA REVITALIZACION DE NEGOCIOS ACTUALES. DESDE
ACTIVIDADES CLAVE HASTA ESTRATEGIA DE CANALES. B

C. LEGAL: REVISION Y DESARROLLO DE CONTRATOS
REVISION Y ACTUALIZACION DE (5) TIPOS DE CONTRATO PARA SERVICIOS
PROFESIONALES TI. OPCIONALMENTE DESARROLLO DE (1) CONTRATO BASE
PARA COMERCIAL, (2) CONTRATOS BASE PARA PERSONAL, (1) CONTRATO
PARA ADQUISICION DE SERVICIOS SUBCONTRATADOS. :
Xy

D. LOCALIZACION DE PROSPECTOS E INTELIGENCIA

AVANZADA DE CUENTAS CLAVE

DEFINICION DE (30) CUENTAS PROSPECTO CON LISTAS DE CONTACTO COMPLETAS,
REPORTE DE BASE INSTALADA EN (5) CUENTAS Y (1) REPORTES DE ESTRATEGIA

TI A PROFUNDIDAD. ,
*t ¥

@ PRACTICA DE CLASE MUNDIAL

EMPLEADA POR EMPRESAS

LIDERES

CONSTRUCCION Y PREPARACION

E. AFINACION TOTAL DE IMAGEN EMPRESARIAL —

INGLES Y ESPANOL 0PTIMIZACIGN COMPLETA DE 105 MEDIOS DE

POSICIONAMIENTO E IMAGEN DE LA EMPRESA PARTIENDO DE SU COMUNICACION
ESTRATEGICA. EN INGLES Y ESPANOL.. INCLUYE DEFINICIONES DE COMUNICACION

SI NO CUENTA CON ELLAS. * t g v

. REALIZAR (1) CAMPANA TACTICA DE MERCADO 0

DEFINICION DE PLAN DE MERCADOTECNIA pLaeaciow,

PREPARACION Y REALIZACION DE UNA PRIMERA CAMPANA TACTICA. LA
DEFINICION DE PLAN DE MERCADO INCLUYE LOS PARAMETROS PARA ESTABLECER
UN PRESUPUESTO DE MERCADOTECNIA CORRECTO Y COMPETITIVO.

X v

G. DOCUMENTACION Y TRAMITOLOGIA DE PROYECTOS

PROSOFT PREPARA Y ENViA DOCUMENTOS PARA (1) CONCURSO DEL FONDO
PROSOFT U OTROS FONDOS DE FOMENTO AL SECTOR DE TECNOLOGIAS DE

MEXICO. t&¥

PRESENTACIONES EJECUTIVAS — NUEVO MODELO

PRESENTANDO A MEXICO EN EL ENTORNO INTERNACIONAL DE NEGOCIO
CULTURA DE NEGOCIO EN ESTADOS UNIDOS

TALLER: ENTRENAMIENTO DE CICLO COMPLETO DE VENTAS EN CUENTAS
INTERNACIONALES — EMPLEA CORPORATE MYSTERY BUYER

@xth ¥

H. ENTRENAMIENTO EJECUTIVO AVANZADO

‘? ESPECIALIZADO ENELSECTOR

,.). PARA MEXICO O ESTADOS UNIDOS
TECNOLOGIAS

v LLAVE EN MANO HASTA LA OPERACION DEL
SERVICIO

TRANSFIEREEL CONQCIMIENTO A

SU EMPRESA

GO-TO-MARKET

|. LANZAMIENTO DE NUEVOS PRODUCTOS Y

SERVICIOS DESDE LA DEFINICION, PREPARACION HASTA EL
LANZAMIENTO DE NUEVOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

* ¥ v

J. AUMENTO DE VENTAS EN CLIENTES ACTUALES

DESDE EL ANALISIS, DEFINICION, PREPARACION Y CONSTRUCCION DE
HERRAMIENTAS PARA EL AUMENTO DE VENTAS EN CLIENTES

ACTUALES. ,
* ¥ v

K. OBTENCION DE REUNIONES CON CLIENTES

CALIFICADOS NuEvO: SERVICIO DE OBTENCION DE REUNIONES
CALIFICADAS PARA SU FUERZA DE VENTAS BASADO EN SU
ESTRATEGIA Y COORDINADO CON SU ESTRATEGIA DE ENTRADA A
NUEVAS CUENTAS

*x Vv

L. ENTRADA A ESTADOS UNIDOS

PUEDE REQUERIR A, B, C, D, K, H. DESARROLLO DEL PLAN DE
ENTRADA CON INFORMACION DE MERCADO, MEDICION DEL NIVEL
COMPETITIVO: MARKET READINESS, DEFINICION DE PRESUPUESTOS
Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL. OBTENCION DE LISTAS CON
(15) PROSPECTOS. OBTENCION DE PRIMERAS (3) REUNIONES CON
PROSPECTOS CLAVE. ESTABLECE LEGALMENTE A LA EMPRESA EN
ESTADOS UNIDOS, INICIA LOS TRAMITES DE REGISTRO DE MARCA Y

REQUISITOS COMERCIALES. )
REQUIERE INVERSION ADICIONAL Y vy



FUNCIONAMIENTO DEL MODELO:

®

PROYECTO 1
i

e&é?*
%
=%

PROYECTO 2

ES POSIBLE GRACIAS AL USO DE METODOS DE PLANEACION EXPERTA,
A UNA PRODUCCION ORGANIZADA QUE CONCLUYEN EN UNA

REALIZACION CONTUNDENTE




FUNCIONAMIENTO DEL MODELO:

(4) PAGOS IGUALES CON TARIFA EQUIVALENTE A (1) SUELDO DE UN
EXPERTO A VALOR MERCADO. PUEDE EXTENDERLO DE ACUERDO A SUS
NECESIDADES PARA REALIZAR MAS PROYECTOS.

ENTRADA A ESTADOS UNIDOS REQUIERE UN PAGO ADICIONAL.




MAYOR INFORMACION:

DE LOS ENTREGABLES

PRODUCE UNA CANTIDAD Y CALIDAD SUPERIOR AL TRABAJAR SOBRE MODELOS DE ALTA

PRODUCTIVIDAD LUIS F. GARCIA GOMEZ

DIRECTOR GENERAL
COMPETIVE LATINOAMERICA

WWW.COMPETIVE.COM
DEL MODELO DE PRECIO

PERMITE OBTENER ECONOMIAS DE ESCALA QUE SON TRANSFERIDOS AL CLIENTE PERO QUE (5255) 55.72.44.78
MANTIENEN LA ALTA SATISFACCION AL EMPLEAR CICLOS CORTOS T
LGARCIA @ COMPETIVE.COM

DE COMPETIVE

COMPETIVE CUBRE EL CLICO DE PLANEACION, CONSTRUCCION Y REALIZACION DE L0S
PROYECTOS PARA LOGRAR LA CONTUNDENCIA QUE LAS EMPRESAS HOY REQUIEREN.

TIENE EXPERIENCIA EN PROYECTOS MULTINACIONALES EN PLANEACION Y ESTRATEGIA
ESPECIALIZADAS AL SECTOR.



