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Agenda 2023:

Webinars Shopper llacad Live Experience

Sin limite de participantes para las empresas con Membresia Shopper 2.0

Cadena Fecha

Estudio Omnicanal 2023 27 de abril
: Shopper Walmart Supercenter 4 de mayo
fremnnee ShOppersononoH|per ........................................................... ] ]demoyo ......... ‘
TR ShOpperLoComer ................................................................ ] 8dem0yo ......... .,
: ........ Shopper Formooo . GUCIdCﬂOJ .C.] r a ............................................ 25 d ; moyo ......... .
e Shopper HEB .......................................................................... ] °de]u n |o .......... .
Beeeeees Shopper W .c.] Imort Express ........................................................ 8d .e. Jum .C; ........... ..
oot ghoppersgm'sgub]5delumo .......... .;
Feemnaees ShopperChedroul ................................................................. 22de Jum .c; .......... .,
: ........ ShopperSononoMercodo ..................................................... 29de Jum ;). .......... ..
: ........ ShopperBodegoAurrero6deJU||o ............ .
e ShOpper .é Commerce ............................................................. ]3 dej U ii.(.) ........... _
I ShOpper Bode g O Aurrero Express ............................................. 2 0 dej U “o ........... ..
Fremnaees ShopperOxxo ........................................................................ 27deJU| .o ........... f
R ShopperCQSOLey3dngosfo ......... ‘
: ........ Shopper T|e nd O S N e ’r o ........................................................... 10de Ogosto ........ .,
e Shopper Formoc|o . Benov| d e S ................................................ ] 7 de Ogosfo ........ .
......... ShopperEIZorro24deggosfo-
A Shopper7EIe v en .................................................................. 3 .]. de Ggosfo ........ :
H— Shoppercostco7desephembre ......
oo Shopper Soncnq Exp r ess ..................................................... ] 4 de S ephe m b re ..... .;
feemeees ShopperTlendos3BQ]desephembre ..... ..
: ........ ShOpperFormoc|ode|Ahorro28desepnembre ..... .
e Shoppechms ...................................................................... 5 deoctUbre ........ _
I ShopperSmor’r .................................................................. mdeocmbre ........ ..
Fremnaees Shoppersonqnosuper ..................................................... Wdeocmbre ........ ;
R ShopperForch|oYzo ..................................................... 26deOCTUbre ........ .,
TR Shoppercohmox ............................................................. 9 deno\,.embre ...... ..
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Agenda 2023:

Training Programs

Training Program Fecha

Cerlificado Category Management
Sesion|: Desarrollo Conjunto de Categorias

: Cerlificado Category Management
: Sesion 2: Planes Tacticos de la Categoria
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TRAINING PROGRAMS
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28, 29 y 30 de marzo

i KAMIIL:
i Key Account & Joint Business Planning

: Certificado Category Management
: Sesion |: Desarrollo Conjunto de Categorias

: Cerfificado Category Management
¢ Sesion 2: Planes Tacticos de la Categoria

: KAM I
i Key Account & Joint Business Planning
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CERTIFICADO
CATEGORY MANAGEMENT
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Certificado en
Category Management

Fabricantes y cadenas toman decisiones a diario por Categoria. No
obstante, cada quien adopta su propio método para formular objetivos de
venta, de definicion de surtido y de atribucion de frentes en la tienda. El
programa de Cerfificacion en Category Management se basa en el
entendimiento de las necesidades productividad y competitividad de la
Categoria desde la perspectiva de la fienda, con el fin de alinear ambas
cadenas y sus socios comerciales a esos objetivos en una infencion conjunta

de desarrollo de la Categoria

Avutor del Contenido:

p— Disenado por el consultor Frédéric Gautier, es el
resultado de 25 anos de experiencia en la materia
en mas de diez paises de aplicacion. Frédéric

Gautier fue precursor en América Latina de la

implementacion del Category Manangement
desde 1995, haciendo una sintesis del enfoque
europeo a la Categoria y el Norte Americano que

Frédéric Gautier , § , ,
Founder & CEO se expandia en esa época. Formd a mas de 5000

lieGteehateilelizi el ejecutivos a la materia en el continente y fue un
actor relevante en la difusion de la materia

regionalmente.
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TRAINING PROGRAMS

C 4
Sesion |
(Live Master Training)
Desarrollo Conjunto de Categorias

Definir, instrumentar y monitorear el desarrollo de una categoria en un trabagjo
conjunto cadena-industria con base a métodos de Category Management.

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada

OBJETIVOS

Entender las nuevas modalidades de frabajo 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.

- Contribucién de la categoria en la ecuacién 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 andilisis y busqueda de oportunidades de una categoria.
- La elaboracioén de la estrategia de la categoria en su dmbito competitivo.

Caso de Aplicacion: Andlisis del caso Jabodn 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, dandole cardacter de Master Class.
Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios

de aplicacion.

([|'LACAD

J WORLD RETAIL



((i[j-AcaD

§ WORLD RETAIL |

Sesion |l

(Live Master Training)
Planes Tacticos de la Categoria

Aprender a tomar decisiones de surtido y acomodo en una categoria, con base a
las ventas e informacion del comportamiento de compra del Shopper.

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada

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

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

Il. Elaboracién del Planograma.
+ Criterios a tomar en cuenta para el armado de un planograma.
« El arbol de decisidon y su aplicaciéon al planograma.
+ Cuando seguir y cuando transgredir el comportamiento de compra del Shopper.
« Criterios de distribucién del espacio en el planograma.
+ La optimizacién del espacio.

I Tacticas de Precio y Promocion.
« El mecanismo de fijacién 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 Retail, déndole cardcter de Master Class.

Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacidon de ejercicios
de aplicacion.
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Key Account Management
Master Program

Superando el 50% del mercado de consumo masivo en América Latina, el
Retail Moderno, ya sea fisico u online requiere una actualizacion constante
acerca de su desempeno, sus formatos, y las particularidades del Shopper

que lo visita.

Desde 1997, ILACAD World Retail se dedica a monitorear este mercado
aportando informacion constante acerca de la evolucion de este canal de
distribucion y de su Shopper. Desde la misma fecha, ILACAD World Retail fue
pionero en la formacion de ejecutivos a adoptar nuevas capacidades para
atender este canal con su especificos requerimientos sumando en el

continente a mds de 10.000 personas capacitadas.

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 LACAD otorgan a sus participantes conocimientos vy

herramientas pragmaticos
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(Live Master Training) —
Deteccion de oportunidades en el cliente

Comprender el ADN del cliente con el fin de formularle propuestas adecuadas a sus
objetivos, a cambio de contrapartidas favorables para su negocio.

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada

OBJETIVOS

KAM | 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: 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.
« |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, dandole cardacter de Master Class.

Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios
de aplicacion.
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KAM II fesn)
(Live Master Training)
The 5 Golden Rules of Negotiation

Comprender el ADN del cliente con el fin de formularle propuestas adecuadas a sus
objetivos, a cambio de contrapartidas favorables para su negocio.

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada

OBIJETIVOS

Este curso 100% prdactico, tiene como objetivo preparar a los ejecutivos que lideran
las negociaciones con las cadenas de distribucion para enfrentarlas con éxito. Se
basa en una definicion objetiva del escenario de cada negociacion, aportando
métodos y técnicas que permiten lograr su objetivo durante el transcurso 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

l. 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 Decisién del Cliente).
» Preparar su plan de Lobbying a partir del GRID.

II. El Contexto de Negociaciéon con un comprador.
« Comprender los objetivos y las motivaciones de los compradores: 3Como 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 psicoldgico de larelacion.

Ill. Practica de las “5 Reglas de Oro” de la Negociacién durante la entrevista con el cliente.
+ Abrir una negociacion con un alto nivel de exigencia.
« COmo manejar los pedidos de concesion.
« Cbmo obtener Contrapartidas frenando los pedidos de Concesion.
« Como llegara un acuerdo Win-Win.
« Cdmo concluirla entrevista del Cliente.

DESARROLLO DEL CURSO

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

Sesion: Tres sesiones de tres horas en video conferencia, con realizacién de ejercicios
de aplicacion.
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KAM Il
(Live Master Training)
Key Account & Joint Business Planning

Jerarquizar y establecer las bases del plan interno por Cuenta Clave, y aprender a
instrumentar un plan desarrollo conjunto

3 sesiones online en vivo de 3 horas cada

OBIJETIVOS

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 vy
gestion del surtido para lograr una situacion de ganar-ganar, dando un mejor
servicio al Shopper con precios competitivos y mdargenes coherentes.

CONTENIDO

I. 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
» Presentar |os principales fundamentos del proceso.
« Planificacién estratégica comun.
* Ejecucion, coordinaciéon 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, dandole cardacter de Master Class.

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