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Live Master
Training

«LIVE MASTER TRAINING PROGRAMS»
PARA ENCARAR UNA RELACION PRODUCTIVA CON LAS
CADENAS DE DISTRIBUCION

MEMBERSHIP 2.0

—

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 tfrabajo que

propone ILACAD otorgan a sus parficipantes conocimientos y herramientas

pragmdticos para liderar y hacer productiva su relacion con las cadenas de

distribucion.

Para 2022, ILACAD World Retail programd en América Latina los siguientes Trainings

de referencia:

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

Certificado de KAM Management:
> KAM I: Deteccidn de oportunidades en el cliente
> KAMII: The 5 golden rules of Negotiation
> KAMIII: KA & Joint Business Planning

Business Analytics: Key Performance Indicators

Shopper Marketing Strategy

www.ilacad.com
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Tema

Fecha

Certificacion Category Management
Sesion|: Desarrollo Conjunto de Categorias

Certificacion Category Management
Sesion 2: Planes Tdcticos de la Categoria

7.8y 9 de marzo

14, 15y 16 de marzo

KAM I
Deteccion de Oportunidades en el Cliente

4,5y 6 de abril

Shopper Marketing Sirategy

26, 27 y 28 de abril

KAM II:
The 5 Golden Rules of Negotiation

2,3y 4 de mayo

KAM 1L
Key Account & Joint Bussiness Planning

30y 31 de mayoy 1°junio

Certificacion Category Management
Sesién|: Desarrollo Conjunto de Categorias

Certificacion Category Management
Sesion 2: Planes Tdacticos de la Categoria

23, 24 y 25 de mayo

6, 7y 8 de junio

Business Analytics:
Key Performance Indicators

1°, 2y 3 de junio

KAMII:
The 5 Golden Rules of Negotiation

1°,2y 3 de agosto

KAM [
Deteccion de Oportunidades en el Cliente

5, 6y 7 de septiembre

Certificacion Category Management
Sesion|: Desarrollo Conjunto de Categorias

Certificacion Category Management
Sesion 2: Planes Tacticos de la Categoria

26, 27 y 28 de septiembre

10, 11y 12 octubre

KAM 11
Key Account & Joint Bussiness Planning

7,8y 9 de noviembre

www.ilacad.com

Programa sujeto a modificaciones sin previo aviso.



Los “Live Master Training” son exclusivamente liderados
por Consultores Senior con alto grado de experiencia en
el sector de consumo masivo

- Especialista Francés en estrategias de Retail y en Trade Marketing. Presidente y
fundador de ILACAD. Egresado de la Escuela de la Cdmara de Comercio y de
Industria de Paris (ECCIP), se especializdé en el marketing de la distribucion en el
IGC (Paris). Se desempend como consultor internacional para Chétochine Conseil
en Francia. En 1993, instalé y desarrollé en Argentina la filial Latinoamericana 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 pragmdtica de frabajo de la que apoyd la
implementacion en mdas de 10 paises.

Francés de padres espanoles, es diplomado de ESC de Rouen (Francia). Empezd
— su carrera en China para el Crédit Agricole. Ejercié funciones comerciales en
L'Oréal, Division Grand Public (Jefe de venta, Key Account Manager, Director
5 ' Marketing Distribucién), en donde contribuyd en el desarrollo del Category
\4 Management y del ECR. Luego, tomd la direccion general de varios
Hipermercados Carrefour antes de incorporarse en la Cegos como Consultor

B i Riooll Senior especialista de la negociacién y de la comercializacion a cadenas de
€noti Kipo supermercados.

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 integrd 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
Héctor Pinto Vicepresidente Comercial. Actualmente es Presidente en Miniso Guatemala.

]S

su carrera en Unilever como jefe de producto, Gerente de informacion y gerente
de promociones y operacion. Luego, orienté 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.

g
Y

Marco Milani

m Brasilero licenciado en comercializacion con MBA en University of Texas. Empezd

“arNs

Francés, licenciado en Marketing Internacional por The University of Georgia
con MBA en Comercio Internacional. Inicio su carrera en Kellogg's (Francia,
México, Latinoamérica) en diferentes Gerencias. Es autor del libro “Estrategias
para el Punto de Venta" publicado en 2016 y en el aio 2018 tomd la direccion
comercial de Interdeli — Deli Dips. En 2019, lanzd su consultoria Yucca Retail,

qgue propone servicios de Capacitacion y Conferencias en temas de
Yoan Montolio Category Management, 5Ps, Shopper Marketing, Innovacion, E-Commerce,
Procesos de Ventas, Capacitacion a promotoria, entre otros temass.

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.

o

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

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.

- Contribuciéon de la categoria en la ecuacion financiera de la cadena.

- Definicion 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, 1os 7 pasos.

- Los medios de andlisis y bUusqueda de oportunidades de una categoria.

- La elaboracién 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 medirla oportunidad de una Categoria en una Cadena.

- Definir el Scorecard de la Categoria.
- Definir la 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 fres horas en video conferencia, con redlizacién de ejercicios de
aplicacion.

www.ilacad.com
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CERTIFICADO CATEGORY MANAGEMENT

Sesion Il (Live Master Training)
Planes Tdacticos 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 informacion del comportamiento de compra del Shopper

OBJETIVOS

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

CONTENIDO

I Métodos de definicion de Surtido de las Categorias.
« Métodos de elaboracion de un surtido eficiente.
« Definicidon de la cobertura del surtido.
« Definicion de la fragmentaciéon del surtido.
« Regla del 80/20 en la definicidn del surtido.

1. Elaboracion del Planograma.
 Criterios a tomar en cuenta para el armado de un planograma.
« El érbol de decision 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 optimizacion del espacio.

]} Tacticas de Precio y Promocion.
« El mecanismo de fijacion de precios en un contexto competitivo.
« Elrol del Category Captain en la fijacion 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 Retdail,
ddndole cardcter de Master Class.

Sesion: Tres sesiones de fres horas en video conferencia, con redlizacién 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 contfrapartidas favorables para su negocio.

OBJETIVOS

KAM1 es un programa pragmatico orientado a responsables de Cuentas Claves. Se
basa en el andlisis 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
 Realizar 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: Andilisis 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

« |dentificar 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: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizaciéon de ejercicios de aplicacion.

www.ilacad.com



KAM Il (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 negociacién gracias a su preparacion, al

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

método efectivo para lograr hacer valer sus propios objetivos.

OBJETIVOS

Este curso 100% prdctico, 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, aporfando métodos y
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 distribucion y manejar, en el tiempo, el logro de los
objetivos que le estan asignados.

CONTENIDO

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

Il. El Contexto de Negociaciéon con un comprador.
« Comprender los objetivos y las motivaciones de los compradores: sComo realiza su
eleccion un comprador?.
« Descubrir y detectar las figuras de negociacion del comprador, y entrenarse para
esquivarlas.
« Los 6 cursores de poder o equilibrio psicoldgico de la relacion.

lll. Practica de las “5 Reglas de Oro” de la Negociaciéon 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 Concesion.

« Como llegar a un acuerdo Win-Win.

« Como concluir la enfrevista del Cliente.

DESARROLLO DEL CURSO

Dindmica: Este curso se dicta Online por parte de un consultor Senior de ILACAD World Retdail,
ddndole cardcter de Master Class.
Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios de aplicacién.

www.ilacad.com



KAM Il (Live Master Training)
Key Account & Joint Business Planning DESTINATARIOS:
Category Managers,

Category Captains,
Gerencias de Trade
3 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 las mismas.

OBJETIVOS

KAM lll fiene 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 gestiéon del
surtido para lograr una situacién de ganar-ganar, dando un mejor servicio al Shopper
con precios competitivos y mdargenes 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 cualitativo

Il. Joint Business Planning (JBP)
» Las principales fundamentos del proceso.
« |dentificar las etapas claves de planificacién.
» 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
» Presentar los principales fundamentos del proceso.
« Planificacion estratégica comun.
* Ejecucion, 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, déndole
cardcter de Master Class.
Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios de aplicacion.

www.ilacad.com
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Business Analytics: Key Performance
Indicators (Live Master Training)

DESTINATARIOS: Shopper/Trade
Marketing,Category
Management,Brand Managers,

3 sesiones online en vivo de 2.5 horas cada una Key Account Managers,
Compradores, Innovacion y Cl
Operaciones y Promotoria,
Revenue Management

“Lo que no se mide, no se puede mejorar” —William Thomson Kelvin”

OBJETIVO

Mindset: Analizar todas las variables y métricas, Proceso: Detallarlos KPIs y etapas clave,
Uso: KPIs durante el andlisis.

CONTENIDO

I.  INTRODUCCION AL ANALISIS: Preparacion de la informacién, Objefivo e importancia del
andlisis, integracién en los procesos Category Management y Shopper Marketing.

Il.  FUENTES DE INFORMACION: Fuentes y usos principales.

. PROCESO ANALITICO:

. Mercado: Datos macroeconémicos que impactan nuestras categorias y canales.

. Portafolio / Surtidos: NUmero de SKUs y Participaciéon de SKUs (SoA), Index SoA /
Participacion Ut/$, Contribucidon al crecimiento, Ventas promedias por SKU,
Distribucion Ponderada/Numeéricay Velocity.

. Placement / Acomodo: Ubicacion y Adyacencias, Estrategias de Acomodo, Tamanos
de Anaqueles, Tipos de Anaqueles, Participacion de Anaquel por
Segmento/Fabricante/Marca/ SKU (SoS), Index SoS / Participacion Uts/$, NUmero de
Frentes promedio y Dias de inventario en géndola por SKU.

. Precio: Precio Unitario, Precio por Kilo, Tiers de precio, Precio psicolégico, Precio
Moda, Mediano y Medio/Promedio, Elasticidades a Precio.

. Promociones: Mecdnicas precio o promocionales, porcentaje de distribucién, Efecto
de Vaciado y Acaparamiento, Costos y Rentabilidad, Tipo de exhibicidon, # promedio
de exhibicion, porcentaje distribucidon de exhibicion y participacion de exhibicion.

. POP: Tipos de POP, # promedio de POP, porcentaje distribucion de POP vy
participacion de POP.

IV. VENTAS: Valor, Volumen, Unitaria, Incremental vs Bases, en géndola vs fuera de géndola,
facturacion vs escdner.

V. RENTABILIDAD: Margen Bruto, Neto, ROI, tendencias, inversion y costos.

VI. SHOPPER-CONSUMIDOR: Pene’rrc:cién/Frecuencio/TileT, modos Yy momentos de consumo,
lealtad, motivadores, Shopper Journey Omnicanal, Arbol de decisidon, misiones de compra,
segmentacion shopper, perfil shopper, frecuencia de visita.

VIl. METODOLOGIA DE ANALISIS, SELLING STORY Y CONCLUSIONES: Coémo/Cudndo analizary
entregar el andlisis.

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 2 horas con 30 minutos en video conferencia, con realizacidn de ejercicios de aplicacién.

www.ilacad.com
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Shopper Marketing Strategy

(Live Master Training)
DESTINATARIOS: Shopper/Trade

Marketing,Category

Management,Brand Managers,
Key Account Managers,
3 sesiones online en vivo de 2 .5 horas cada una Compradores, Innovacién y Cl
Operaciones y Promotoria,
Revenue Management

“En promedio el 80% de los shoppers de una tienda de Autoservicio son los responsable

de las compras de su hogar, un shopper perdido implica 3.6 consumidores perdidos”

OBJETIVO

Insights: Estudios, Data para entender a tu Shopper.
Proceso Estratégico: 11 pasos para desarrollar tu Estrategia Shopper.
Brief y Ejecucién: Comunicar con tu agencia interna o externa y ejecutar el plan.

CONTENIDO

I.  ENTENDER EL SHOPPER MARKETING: Introduccién al Retail, Balanza de poder entre Canal,
Marca y Shopper, Ecuacion de Valor, Objetivos y definicion del Shopper Marketing, el
proceso de toma de decisién, Shopper vs Consumidor, El Shopper Marketing dentro de la
organizacion, El Path to Purchase fisico, Ciclo de comportamiento Shopper.

Il. ESTUDIOS Y ENSENANZAS BASICAS : Estudio de Retailers, Arbol de decisién, Segmentacion
Shoppers, Misiones de Compra.

lll. PROCESO SHOPPER MARKETING — 11 ELEMENTOS: (Explicaciony Template por elemento)
« Componente del Volumen
«  Oportunidad de Negocios

. Actores
*  Insight
. 5Ws

+ Comportamiento de Uso
. Modo de Compra

. Etapa del P2P

« Nivel de Activacion

*  Estrategia 5Ps

« Resumende |la Estrategia

IV. EJEMPLO 11 PASOS: Caso prdctico de 1 categoria.

V. ESCRIBIR UN BRIEF GANADOR CON SU AGENCIA (INTERNA O EXTERNA) Y REVISAR SUS
PROPUESTAS DE ACTIVACION 5Ps: Roles y Responsabilidades; escribir el brief con la
agencia; construir un feedback basado en el Brief y la Estrategia, Metodologia de decision
de un POP y su nUmero por imprimir; Ubicacién del POP.

VI. PLANEAR, ACCIONAR Y MONITOREAR LA EJECUCION Y EFECTUAR EL POST ANALISIS

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 2 horas con 30 minutos en video conferencia, con realizacion de ejercicios de aplicacién.

www.ilacad.com



