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Live Master
Training

GLIVE MASTER TRAINING PROGRAMS»
PARA ENCARAR UNA RELACION PRODUCTIVA CON LAS
CADENASDE DISTRIBUCION

Con dlrededor de 10.000 ejecutivos capacitados en los Ultimos 25 anos, los
programas de ILACAD World Retail se impusieron como una referencia en
administracion de Categorias y Cuentas Claves.

Resultado del alto grado de conocimiento del sector de consumo masivo y de la
experiencia internacional de sus consultores, las sesiones intensivas de trabajo que
propone ILACAD otorgan a sus parficipantes conocimientos y herramientas
pragmdticos para liderar y hacer productiva su relaciéon con las cadenas de

distribucion.

Para 2021, ILACAD World Retail programd en América Latina los siguientes Trainings

de referencia:

Certificado de Category Management:
> CATMAN I: Desarrollo Conjunto de Categorias
> CATMAN lI: Planes Tacticos de la Categoria

Certificado de KAM Management:
> KAM |: Deteccion de oportunidades en el cliente
> KAM II: The 5 golden rules of Negotiation
> KAM lll: KA & Joint Business Planning

Shopper Developement: Desarrollar Ventas Enfocados al Shopper

www.ilacad.com
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CERTIFICADO CATEGORY MANAGEMENT

Sesion | (Live Master Training) DESTINATARIOS:

Desarrollo Conjunto de Categorias Category Managers,
Category Captains,
Gerencias de Trade

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada una Marketing,

Responsables
Comerciales, Key
Accounts Managers.

Definir, instrumentar y monitorear el desarrollo de una categoria en un frabajo

conjunto cadena-industria con base a métodos de Category Management.

OBJETIVOS

Entender las nuevas modalidades de trabajo entre fabricantes y Cadenas que implica el
Category Management, y brindar un método claro para la identificacion de
oportunidades de desarrollo de la Categoria.

CONTENIDO

I. Alcances y enfoque del Category Management.

Indicadores de desempeno de la Categoria.

- Contribucion de la categoria en la ecuacién financiera de la cadena.
Definicién de los objetivos del Category Management.

Reparticion de roles y de responsabilidades entre Cadenas y Proveedores.

Il. Definir oportunidades para la Categoria y disenar su estrategia.

- Etapas de elaboracién de un plan estratégico, los 7 pasos.
- Los medios de andlisis y bUsqueda de oportunidades de una categoria.
- La elaboracion de la estrategia de la categoria en su dmbito competitivo.

Caso de Aplicacion: Andlisis del caso Jabdn para lavar la Ropa:
- Aprender a destacar y medir la oportunidad de una Categoria en una Cadena.

- Definir el Scorecard de la Categoria.
- Definirla estrategia de la Categoria en cada segmento.

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retail,
ddndole cardcter de Master Class.

Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacidn de ejercicios de
aplicacién.

www.ilacad.com



CERTIFICADO CATEGORY MANAGEMENT

Sesion Il (Live Master Training)
Planes Tdctisco de la Categoria

DESTINATARIOS:
Category Managers,
Category Captains,
. . . Gerencias de Trade
3 sesiones online en vivo de 3 horas cada una Marketing,
Responsables
Comerciales, Key

Accounts Managers.

Aprender a tomar decisiones de surtido y acomodo en una categoria, con base

a las ventas e informaciéon del comportamiento de compra del Shopper

OBJETIVOS

Entregar al participante las herramientas para tomar decisiones tdcticas en las
categorias, haciendo mayor hincapié en el surtido, el acomodo vy la reparticion de
frentes en el anaquel.

CONTENIDO

I Métodos de definicion de Surtido de las Categorias.
* Métodos de elaboracién de un surtido eficiente.
+ Definicién de la cobertura del surtido.
» Definiciéon de la fragmentacion del surtido.
* Regla del 80/20 en la definicion del surtido.

Il Elaboracion del Planograma.
» Criterios a tomar en cuenta para el armado de un planograma.
« El drbol de decisidon y su aplicacion al planograma.
+ Cuando seguir y cuando fransgredir el comportamiento de compra del
Shopper.
« Criterios de distribucion del espacio en el planograma.
» La optimizaciéon del espacio.

[} Tacticas de Precio y Promocion.
» El mecanismo de fijacion de precios en un contexto competitivo.
» Elrol del Category Captain en la fijacién de precios.
» El plan promocional de la Categoria.
« Evaluacion de la eficiencia promocional de la Categoria.

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retail,
ddndole cardcter de Master Class.

Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacidon de ejercicios de
aplicacion.

www.ilacad.com



KAM | (Live Master Training)
Deteccion de oportunidades en el cliente DESTINATARIOS:

Category Managers,
Category Captains,
Gerencias de Trade
Marketing,
Responsables
Comerciales, Key
Accounts Managers.

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada una

Comprender el ADN del cliente con el fin de formularle propuestas adecuadas a

sus objetivos, a cambio de contrapartidas favorables para su negocio.

OBJETIVOS

KAM1 es un programa pragmdatico orientado a responsables de Cuentas Claves. Se
basa en el andilisis del modelo financiero y competitivo de las cadenas de distribucion.
Permite al participante realizar una clasificacion de sus clientes por modelo de negocio,
evaluar su propio desempeno en el cliente, y armar argumentarios usando esos

diferentes pardmetros.

CONTENIDO

l. Los datos claves para evaluar su desempeno en el cliente Retailer
 Readlizar un balance entre su propio desempeno y él de su cliente
« Comprender qué necesita el cliente en términos de margen, y como lo expresa
« Definir oportunidades de venta acorde a la participacion de la cadena en su

mercado

Il. Andlisis financiero del negocio Detallista.
 Trabajar con balances reales de cadenas para identificar el modelo de negocio

del clientes
« Aprender a clasificar a sus clientes en base a su estratégia de Pricing, de Margen,

de Stock y de pago a Proveedores
+ Casos: Andlisis de balances de Cadenas de distribucion.

lll. Definir oportunidades en el cliente en base al comportamiento de compra de su
Shopper

 Diferencia entre Marketing In y Marketing Out de la cadena
« Clasificar a las cadenas con relacion a su desempeno con respecto al Shopper

« Identificar Oportunidades de venta en cuanto a la reparticion de las compras del

Shopper
« Armar argumentos de venta basadas en la situacion competitiva de la cadena y

sus oportunidades con el Shopper

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retail,

ddndole cardcter de Master Class.
Sesion: Dos sesiones de tfres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios de

aplicacion.

www.ilacad.com
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KAM I (Live Master Training)
The 5 Golden Rules of Negotiation DESTINATARIOS:

Category Managers,
Category Captains,
Gerencias de Trade
Marketing,
Responsables
Comerciales, Key
Accounts Managers.

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada una

Aprender a liderar las entrevistas de negociacidon gracias a su preparacion, al

conocimiento de los puntos fuertes del comprador y a la aplicacion de un

meétodo efectivo para lograr hacer valer sus propios objetivos.

OBJETIVOS

Este curso 100% practico, tiene como objetivo preparar a los ejecutivos que lideran las
negociaciones con las cadenas de distribucion para enfrentarlas con éxito. Se basa en
una definicién objetiva del escenario de cada negociacion, aportando métodos vy
técnicas que permiten lograr su objetivo durante el franscurso de las rondas de
negociaciones. Aporta a sus participantes las herramientas para resistir a la presion de la
negociacion con las cadenas de distribucién y manejar, en el tiempo, el logro de los
objetivos que le estdn asignados.

CONTENIDO

Preparacion de la Entrevista de Negociacion.
» Hacer la diferencia en Vender y Negociar.
« Interpretar el Organigrama del Cliente y analizar sus procesos de Decision.
« Disenar el GRID (Grupo Real de Influencia y Decision del Cliente).
» Preparar su plan de Lobbying a partir del GRID.

II. El Contexto de Negociacion con un comprador.
« Comprender los objetivos y las motivaciones de los compradores: 3Coémo realiza su
eleccion un compradore.
« Descubrir y detectar las figuras de negociacion del comprador, y entrenarse para
esquivarlas.
« Los 6 cursores de poder o equilibrio psicolégico de la relacion.

lll. Practica de las “5 Reglas de Oro” de la Negociacion durante la entrevista con el
cliente.

+ Abrir una negociacion con un alto nivel de exigencia.

« Como manejar los pedidos de concesion.

« Como obtener Contrapartidas frenando los pedidos de Concesidn.

« Como llegar a un acuerdo Win-Win.

« Como concluir la entrevista del Cliente.

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retail,
ddndole cardcter de Master Class.

Sesion: Tres sesiones de tres horas en vidio conferencia, con realizacién de ejercicios de
aplicacion.

www.ilacad.com



KAM Il (Live Master Training)

Key Account & Joint Business Planning DESTINATARIOS:
Category Managers,
Category Captains,
Gerencias de Trade
2 sesiones online en vivo de 3 horas cada una Marketing,

Responsables
Comerciales, Key
Accounts Managers.

Jerarquizar y establecer las bases del plan interno por Cuenta Clave, y aprender

a instrumentar un plan desarrollo conjunto con Ias mismas.

OBJETIVOS

KAM Il tiene como objetivo aprender a elaborar un plan por cuentas claves basado en
el andlisis 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
colaboracion constructiva, retailers y proveedores enfrentan en conjunto desafios
estratégicos en términos de Category Management, Trade Marketing y gestion del
surfido para lograr una situacion de ganar-ganar, dando un mejor servicio al Shopper
con precios competitivos y margenes coherentes.

CONTENIDO

Definir su Plan de venta por Cuenta Clave
» Analizar la venta obtenidos el ano 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 cuantitativo y cuantitativo

Il. Joint Business Planning (JBP)
* Las principales fundamentos del proceso.
« |dentificar las etapas claves de planificacion.
» Evaluarlas oportunidades de crecimiento para ambas partes.
« Saber donde priorizar entre el shopper, la categoria y la estrategia del cliente.

lll. Las fases del Joint Business Planning
» Presentarlos principales fundamentos del proceso.
« Planificacion estratégica comun.
« Ejecucién, coordinacion y andlisis.
» Control de logro de objetivo.

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retail,
ddndole cardcter de Master Class.

Sesion: Dos sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios de
aplicacién.

www.ilacad.com



Shopper Developmeni (Live Master Training)

DESTINATARIOS:
Desarrollar Ventas Enfocados al Shopper Category Managers,

Category Captains,
Gerencias de Trade

2 sesiones online en vivo de 3 horas cada una Marketing,
Responsables

Comerciales, Key
Accounts Managers.

Como interpretar al Shopper y tomar decisiones pertinentes. El Shopper estd en
el cenfro de las discusiones de equipos de Marketing, Trade Marketing vy

Category Management. Pero, zsabemos interpretar su comportamiento?, scon

qué métodos o herramientas podemos entenderlo en toda su complejidad a fin

de enconfrar los Insights pertinen?

OBJETIVOS

Aprender a interpretar el comportamiento de los Shoppers e incorporar
herramientas para identificar los insights relevantes para lograr abordarlo de
manera efectiva.

CONTENIDO

I. Diferencia entre Consumer, Shopper y Buyer.

Il. Comprender la relacién entre el Shopper y las tiendas visitadas.
» El circuito de compra del Shopper (Path to Purchase).
* La Shopping Mission.
« Las oportunidades de cada categoria en relacion a la Shopping Mission.

lll. Comprender al Buyer, en el momento de su decision de compra.
* Nocidén de Purchase Occasion - Occasion Based Marketing.
» La secuencia de la decision o Decision Tree.
« El circuito de compra en la tienda y la impulsion de compra.
» El Buyer y la fuerza de la marca: Absolute Brands Markets, Relative Brand
Markets, Transparent Brand Markets.

IV. El Shopper Management Process
* Método del Shopper Management Process.
» El Shopper Management Process en el marco del Category Management.
« Aplicaciéon del método a un caso prdactico.

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retail,
ddndole cardcter de Master Class.

Sesion: Dos sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios de
aplicacién.

www.ilacad.com



Los “Live Master Training” son exclusivamente liderados

MEMBERSHIP 2.0

por Consultores Senior con alto grado de experiencia en

el sector de consumo masivo

Frédéric Gautier

Benoit Ripoll

Especialista Franceés en estrategias de Retail
y en Trade Marketfing. Presidente vy
fundador de ILACAD. Egresado de la
Escuela de la Cdmara de Comercio y de
Industria de Paris (ECCIP), se especializd en
el marketing de la distribuciéon en el IGC
(Paris). Se desempend como consultor
internacional para Chétochine Conseil en
Francia. En 1993, instald y desarrolld en
Argentina la filial Lafinoamericana del
mismo grupo. En el ano 1997, fundd
ILACAD. Desde ese momento, desarrolld
en América y Europa iniciativas para
fomentar la adopcién de Mejores Prdcticas,
proponiendo una metodologia pragmdatica
de frabgjo de la que apoyd Ila
implementacion en mds de 10 paises.
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Brasilero licenciado en comercializacion con
MBA en University of Texas. Empezd su
carrera en Unilever como jefe de producto,
Gerente de informacién y gerente de
promociones y operacion. Luego, orientd su

carrera  hacia  consultoria  ejerciendo
responsabilidades gerenciales en
consultorias  orientadas  al sector de

consumo masivo como Grupo Supermarket
Vision, Grupo Chétochine de Brasil,
Publicad/Promopack, antes de encargarse
de la apertura de ILACAD de Brasil del que
ocupa la funcién de socio gerente.

Francés de padres espanoles, es diplomado
de ESC de Rouen (Francia). Empezd su carrera
en China para el Crédit Agricole. Ejercio
funciones comerciales en L'Oréal, Division
Grand Public (Jefe de venta, Key Account
Manager, Director Marketing Distribucién), en
donde contribuyd en el desarrollo del
Category Management y del ECR. Luego,
tomé la direccidn general de varios
Hipermercados Carrefour antes de
incorporarse en la Cegos como Consulfor
Senior especialista de la negociacion y de la
comercializacion a cadenas de
supermercados.

Héctor Pinto

Guatemalteco, Lic. en Mercadeo con MBA de
la Universidad Catdlica de Chile. Con 24 anos
de experiencia en Servicios de Mercadeo,
Mercadeo de Marcas en consumo masivo y
Retail. Durante 11 anos integré el grupo La
Fragua y CARHCO socios de Wal-Mart Centro
América, desempenando las funciones de:
Gerente de Mercadeo, Director de Abarrotes,
Director de Category Management vy
Vicepresidente Comercial. Actualmente es
Presidente en Miniso Guatemala

www.ilacad.com
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Live Master Training

Tema

Fecha

Shopper Development:
Desarrollar ventas enfocadas al Shopper

22 y 23 de febrero

KAM I:
Deteccion de Oportunidades en el Cliente

1,2,y 3 de marzo

Cerlificacion Category Management
Sesion |: Desarrollo Conjunto de Categorias

8,9y 10 de marzo

Cerlificacion Category Management
Sesién 2: Planes Tdcticos de la Categoria

22, 23y 24 de marzo

KAM lI:
The 5 Golden Rules of Negotiation

5, 6y 7 de abril

KAM lli:
Key Account & Joint Bussiness Planning

3.4y 5 de mayo

Shopper Development:
Desarrollar ventas enfocadas al Shopper

11y 12 de mayo

Cerlificacion Category Management
Sesion |: Desarrollo Conjunto de Categorias

31 de mayo, 1°y 2 de junio

Certificacion Category Management
Sesion 2: Planes Tdcticos de la Categoria

14,15y 16 de junio

KAM I:
Deteccion de Oportunidades en el Cliente

30 de agosto, 19y 2 de septiembre

Cerlificacion Category Management
Sesion |: Desarrollo Conjunto de Categorias

4,5y 6 de octubre

KAM lI:
The 5 Golden Rules of Negotiation

4,5y 6 de octubre

Certificacion Category Management
Sesién 2: Planes Tdcticos de la Categoria

18, 19 y 20 de octubre

KAM lli:
Key Account & Joint Bussiness Planning

8, 9 y 10 de noviembre

Programa sujeto a modificaciones sin previo aviso.

www.ilacad.com



