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Definir su Plan de venta por Cuenta
Clave

KAM III tiene como objetivo aprender a elaborar un
plan por cuentas claves basado en el análisis de los
datos de la cadena, del proveedor y del mercado
con base a un método propio de ILACAD World
Retail. En el marco de un Joint Business Planning, se
pretende planificar y ejecutar estrategias
beneficiando a ambas partes. Mediante una
colaboración constructiva, retailers y proveedores
enfrentan en conjunto desafíos estratégicos en
términos de Category Management, Trade
Marketing y gestión del surtido para lograr una
situación de ganar-ganar, dando un mejor servicio
al Shopper con precios competitivos y márgenes
coherentes.

CONTENIDO:

Joint Business Planning (JBP)

Las fases del Joint Business Planning

OBJETIVO:

I

Presentar los principales fundamentos
del proceso.
Planificación estratégica común.
Ejecución coordinación y análisis.
Control de logro de objetivo.

Los principales fundamentos del
proceso.
Identificar las etapas claves de
planificación.
Evaluar las oportunidades de
crecimiento para ambas partes.
Saber donde priorizar entre el
shopper, la categoría y la estrategia
del cliente.

Analizar la venta obtenidos el año anterior
y definir un nuevo objetivo de venta.
Evidenciar potenciales de venta por
cliente
 Evidenciar Oportunidad para la Marca
para cada cliente
Formalizar el plan por un objetivo
cualitativo y cuantitativo.

JOINT BUSINESS PLANNING
JERARQUIZAR Y ESTABLECER LAS BASES DEL PLAN INTERNO POR CUENTA CLAVE, Y
APRENDER A INSTRUMENTAR UN PLAN DESARROLLO CONJUNTO CON LAS MISMAS. 

Shopper & Trade Marketing
Catman
Key Accounts
CMI - Insights - BI
CPFR
Marcas, Cadenas y Agencias

Este curso se dicta Online por parte
de un socio de ILACAD Retail
Training, dándole crácter de Master
Class.
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CONSULTORES SENIORS A CARGO
 DE IMPARTIR LOS PROGRAMAS

Presidente y fundador de ILACAD World Retail,
creador de OPENCatman.com y organizador
del CATMAN Latin Forum, Frédéric Gautier,
consultor Francés, es desde 1993 especialista en
Category Management y en el análisis del
comportamiento de compra del Shopper.
Precursor del Catman en América Latina, formó
a más de 5000 personas en esta especialidad.

FRÉDÉRIC GAUTIER

Yoan Montolio, ex-CEO de Yucca Retail y ahora
CEO de Ilacad Retail Trainings, es un consultor
franco-mexicano con más de 19 años de experiencia
en Category Management, Shopper Marketing y
más. Ha acompañado a empresas líderes de
América Latina en su evolución estratégica. Hoy,
lidera desde Ilacad el programa de formación más
completo en Catman, Negociación, Shopper y
Análisis Comercial, impulsando la profesionalización
de equipos.

YOAN MONTOLIO

Presidente de Miniso Guatemala, Hector Pinto
es un hombre clave del Retail Latinoamericano.
Durante 11 años integró el grupo La Fragua y
CARHCO socios de Wal-Mart Centro América,
desempeñando las funciones de Vicepresidente
Comercial. Asumió el desarrollo de los formatos
SUMA y Supermercado del Barrio en el grupo
GTA. Es partner de ILACAD World Retail en
donde imparte desde hace 20 años los cursos
de negociación.

HÉCTOR PINTO

Francés de padres españoles, consultor
internacional experto en Negociación. Ejerció
funciones comerciales en L’Oréal, División
Grand Public (Jefe de venta, Key Account
Manager, Director Marketing Distribución).
Luego, tomó la dirección general de varios
Hipermercados Carrefour. Como partner de
ILACAD, desarrolló desde hace 20 años el curso
de negociación, las 5 reglas de Oro.

BENOIT RIPOLL


