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Somos una empresa especializada en
servicios de capacitacion y consultoria. A lo
largo de nuestra trayectoria se han
capacitado a mas de 1000 ejecutivos de
empresas nacionales y transnacionales,
teniendo la oportunidad de colaborar

con mas de 50 empresas top en su rama.
Gracias al ideal de ofrecer soluciones
practicas con la mas alta calidad y
experiencia, nos hemos posicionado en el
mercado como una empresa lider en

soluciones del sector retalil.

Algunos de nuestros clientes
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Introduccion

Gestionar estratégicamente la cuenta Walmart requiere mucho mas que negociar pedidos o dar
seguimiento a la venta. EI KAM necesita comprender el modelo de negocio del retailer, interpretar
sus principales indicadores, identificar oportunidades comerciales y construir propuestas que
generen valor tanto para Walmart como para el proveedor.
Este curso esta disefiado para profesionales que participan en la gestién de la cuenta Walmart y
buscan fortalecer una visién integral del negocio, conectando ventas, abasto, inventario,
ejecucion, Category Management y negociacion para interpretar mejor la informacion y tomar
mejores decisiones comerciales.
Objetivos del curso
Al finalizar el curso, el participante podra:
« Comprender el rol estratégico del KAM y su funcién en la gestion integral de la cuenta
Walmart.
« Interpretar los principales indicadores comerciales y de abasto para identificar sefales,
riesgos y oportunidades.
« Relacionar principios de Category Management, Shopper Insights y ejecucion con la
estrategia comercial.
» Conectar planeacion, inventario, CPFR y ejecucion para sustentar mejores decisiones
comerciales.
« Preparar negociaciones con mayor estructura, utilizando informacion, objetivos y variables de
negocio.
TEMARIO
Mdédulo 1. El rol estratégico del KAM en Walmart
« Rol y responsabilidades del KAM en la gestion integral de la cuenta.
« De vendedor a socio estratégico.
« Qué espera Walmart de sus proveedores.

« EI KAM como integrador de areas, informacion y decisiones.
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Moédulo 2. Entendiendo el negocio Walmart
» Ecosistema, formatos y perspectiva del negocio Walmart.
« Sell-In, Sell-Out y principales indicadores del negocio.
« COmo conectar venta, inventario y disponibilidad para interpretar la cuenta.
« Identificacion de sefiales, riesgos y oportunidades comerciales.
Moddulo 3. Category Management y Shopper Insights
« Fundamentos y roles de Category Management.
« Arbol de decisién y comprension del shopper.
« ldentificacion de oportunidades a partir de la categoria y el comportamiento del shopper.
« Aplicacién de insights en decisiones y propuestas comerciales.
Mdédulo 4. Planeacidn y estrategia comercial de la cuenta
« Definicién de objetivos y principios del Joint Business Plan (JBP).
« Identificacion y priorizacion de oportunidades comerciales.
« Calendario comercial, temporadas y principales palancas de crecimiento.
« Construccion de propuestas de valor alineadas a los objetivos del negocio.
Médulo 5. Inventario, CPFR y ejecucidén
« Relacion entre venta, forecast, inventario y cobertura.
« Identificacion de riesgos: sobrestocks, quiebres y velocidad de desplazamiento.
« Importancia de la ejecucion en el resultado comercial.
« Como conectar informacion, CPFR y Reabasto para tomar decisiones.
Mdédulo 6. Negociacién comercial
« Preparacién de una negociacién con informacion, objetivos y variables claras.
« Construccion de alternativas y acuerdos que generen valor para ambas partes.
« Aplicacién de los aprendizajes del curso en una situacién comercial con Walmart.
Dirigido a
Key Account Managers, Ejecutivos de Cuenta, Gerentes Comerciales y profesionales de Trade
Marketing, Category Management, CPFR, Demand Planning y otras areas que participen en la

gestion comercial de la cuenta Walmart.
Incluye:

Z U hora,\s Diploma de
1 sesion e ..
participacion
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