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Presentacion

El sector Gran Consumo es la via de distribucién comercial mis competitiva por la confluencia de compaiifas
y productos que pugnan por entrar en el carro de la compra del comprador. Este prictico programa estd
centrado en la negociacidn con los operadores de Gran Consumo desde la éptica del fabricante o proveedor.

Partiendo de la situacién actual del Canal Gran Consumo (CGC) se valoran los cambios tanto en los
formatos hipermercado como supermercado, o via online, analizando las cadenas nacionales mds importantes
(Mercadona, Carrefour, Lidl, DIA...) y otras con perfil regional, poniendo especial énfasis en las necesidades
que los distribuidores demandan de los proveedores. Este ejercicio establece las bases para efectuar un andlisis
en el Canal Gran Consumo utilizando informes de mercado Nielsen, Kantar e IRI, entre otras compaiiias, para
interpretar la informacién y comprender su importancia.

Nos enfocamos en cémo el fabricante crea una estructura éptima para desarrollar el CGC para su empresa
y en los beneficios que obtendrd de ello. Tomamos como referencia empresas fabricantes de tamafio medio,
analizando las posiciones profesionales de vital importancia en el drea comercial con foco en el NKAM y
KAM, ademis del drea de marketing en el CGC, y las vinculaciones que ambos necesitan establecer.

Profundizaremos ademds en el departamento de marketing orientado al Gran Consumo, como aspecto
fundamental en el desarrollo del CGC, poniendo foco en la visién del Shopper Marketing, estrategias y
variables del fabricante y c6mo éstas afectan positivamente al distribuidor o retailer.

Aplicaremos herramientas como la Matriz de Desarrollo o el MDM para realizar los presupuestos de venta del
CGQC, establecer los objetivos (Cual-Cuan) y desarrollar el Plan Comercial, realizando simulaciones de todo
ello y utilizando casos reales. Y siempre sin perder de vista cémo el buyer en el distribuidor confecciona la
categoria, los roles y estrategias entendiendo su manera de proceder.

Para finalizar, se valoran casos reales de negociaciéon con Carrefour y Lidl, por una empresa de alimentacién y
bebidas de tamafio medio, desde la concepcién de cada una de las negociaciones, su maduracidn, las situaciones
vividas, las soluciones aplicadas, las estrategias adoptadas y los resultados obtenidos. Por supuesto, se concluyen
las claves del éxito en cada caso y los puntos de mejora para futuras negociaciones.

(6 Conocer la situacion del CGC y entender qué estructura es la 6ptima en cada
etapa de desarrollo manejando las adecuadas herramientas para la toma
decisiones, coordinando los presupuestos de ventas, los objetivos y el plan
comercial y obteniendo la vision fundamental del area de marketing, sumado
al conocimiento de las estrategias de negociacion especificas para el canal,
aportan al fabricante o proveedor la seguridad necesaria para avanzar con
su empresa de manera eficiente en el crecimiento y desarrollo del CGC”
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Objetivos del curso:

* Ganar una potente visién como fabricante o proveedor para tener presencia en el Canal Gran Consumo o
desarrollarlo de forma eficiente, 4gil, pero con pasos firmes.

e Lograr un enfoque real de la negociacién de productos de gran consumo que sin duda serd de gran ayuda
para préximos procesos de negociacion, tanto en MDF como en MDD.

e Conocer como el National KAM o el KAM aplica estrategias de negociacion de éxito contrastado en el
CGQ, al alcance de la mayor parte de empresas fabricantes.

® Entender al detalle cémo elaborar estrategias de negociacion utilizadas en negociaciones con cadenas
nacionales y regionales.

e Valorar aspectos transversales que afectan a las empresas en el Canal Gran Consumo.

¢ Construir la cadena de valor del producto conociendo la imputacién de mirgenes, la manera correcta de
hacerlo, asi como la gestion RDO, MBMF y MBMR.

® Obtener herramientas para la toma de decisiones en la planificacidn, el desarrollo del canal, los presupuestos
de ventas, los objetivos (Cuan- Cual) o el plan comercial.

e Explorar los informes de mercado Nielsen, Kantar e IRI para familiarizarse con esta informacidn, su
interpretacién y para la toma de decisiones.

e Asumir la necesaria cooperacion entre drea comercial y marketing, incidiendo en los aspectos vitales que
marketing aporta al fabricante para su crecimiento en el CGC, a través del andlisis de mercado o los planes
del Shopper Marketing.

e Establecer pautas para evitar condiciones por parte de las cadenas de distribucién que estén por debajo de
nuestras expectativas como proveedores.

® Entender la casuistica procedente de las plantillas comerciales en el CGC, qué conceptos son habituales,
cuéles son atipicos, cémo proceder ante ellos.

® Analizar ejemplos y casos reales que nos permitan obtener nuevos puntos de vista o confirmar buenas
practicas para ganar seguridad en la negociacién.

Dirigido a:

Directivos de PYMES, bien de Gerencia o bien del drea Comercial y Marketing, que precisan obtener la
especializacion y el conocimiento necesario en el proceso de negociacion en el Canal Gran Consumo, para
poder asi hacer crecer sus compaififas o desarrollar sus carreras profesionales.

Es 6ptimo a su vez para aquellos Directivos en Comités y Consejos de Direccién de empresas cuya actividad
pase por incrementar su presencia en el Gran Consumo para afianzar procesos, terminologia y casuisticas a las
que enfrentarse con garantias de éxito.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 80 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma
e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

Ve
Manual de Estudio
10 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
o

N
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

mi
Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Situacién actual y perspectivas del Canal
Gran Consumo

10 horas

El sector Gran Consumo es la via de distribucién comercial mas competitiva por la confluencia
de compaiiias y productos que pugnan por entrar en el carro de compra del shopper. A diferencia
del resto de Europa, en Espafa estd muy disperso (desde el lado del distribuidor) y cuenta con un
gran peso de las cadenas regionales.

1.1. Gran consumo, gran distribucién, Mass Market, canal moderno.
1.2. El gran consumo en datos versus otros canales.

1.3. El gran consumo en tiempos de COVID:
1.3.1. Cambios en la gestién.
1.3.2. Implicaciones en las negociaciones en CGC.

1.4. Take it with you!

MODULO 2. Cadenas en el Canal GC en Espafay
comparativa con Europa y LATAM

8 nhoras

Visién general del Canal Gran Consumo, con foco en principales cadenas y utilizando datos

de Kantar, Indice RPI e informacién de Asedas. Se valora la posicién de Mercadona en el CGC
en Espafa y como sus decisiones afectan a las decisiones de su competencia y, por supuesto, a
los consumidores. Se analizan cuotas en MDF y MDD, propensién a la innovacién externa,
datos corporativos, sus PDVs, etc. Comparamos CGC en Espafia con otros paises europeos en
términos de eficiencia, densidad comercial, concentracién comportamiento del canal online, etc.
Se analiza el canal moderno en LATAM, destacando los paises de la zona con mayor PIB y peso
del CGC, recorriendo las principales cadenas, con foco en Walmart.

2.1. Mercadona: el modelo del lider.

2.2. Datos CGC en Espaiia: situacién del canal en relacion con el resto de Europa
2.2.1. Espaiia: principales actores.
2.2.2. Contrastes entre Espana y Europa.

2.3. Canal gran consumo en Latinoamérica:
2.3.1. Latinoamérica: andlisis del canal gran consumo por paises.
2.3.2. Principales operadores de gran consumo en LATAM.
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2.3.3. Walmart en Latinoamérica.
2.3.4. Comportamiento del consumidor en LATAM.

2.4. Take it with you!

MODULO 3. Fabricante: estructura orientada para
desarrollar el CGC

8 nhoras

Para las empresas, tener presencia en el CGC es una oportunidad extraordinaria. Todo fabricante
(o proveedor) que aborde la problematica del desarrollo o crecimiento en el CGC necesita, en
mayor o menor medida, estructurar su empresa para ello. En funcién del momento en el que se
encuentre la compafiia, es importante valorar las posibilidades que dispone para llegar al CGC o
bien desarrollarlo, los pasos a dar y cémo hacerlo.

3.1. Fabricante: estructura orientada para desarrollar el CGC.

3.2. Presencia en un operador de gran consumo: consideraciones para una compaiiia
3.2.1. Economias de escala.
3.2.2. Incremento de valor.

3.3. ¢Puede mi compaiiia participar en el gran consumo?
3.3.1. Categoria de producto.
3.3.2. ¢Cudndo valorar dar el salto al gran consumo?

3.4. Optimizacién estructural del 4rea comercial y de marketing para desarrollar el canal.

3.5. Posiciones determinantes para desarrollar el canal gran consumo:
3.5.1. Direccién Comercial Nacional.

3.5.2. National Key Account Manager.

3.5.3. Key Account Manager: KAM.

3.5.4. GPVS y Merchandiser.

3.5.5. Direccién de Marketing y Trade & Shopper Marketing.

3.6. ¢Es la externalizacién una opcién?

3.7. Take it with you!
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MODULO 4. Planificacién en el Canal Gran Consumo:
Optica del fabricante

4.1. Key Accounts en gran consumo: épticas del fabricante y distribuidor.

4.2. Distribuidor (operador, cadena, retailer):
4.2.1. La categoria: roles, estrategias, criterios para la eleccién de surtido, andlisis, revision.

4.3. Fabricante (o proveedor): ejes de planificacion
4.3.1. Establecer el presupuesto en el canal gran consumo.
4.3.2. Objetivos cuantitativos y cualitativos.

4.3.3. Mapa de Mercado (MDM).

4.4. Plan comercial en el canal gran consumo: alineamiento con presupuestos, objetivos y
gestion KAM.

4.5. Take it with you!

MODULO 5. Departamento de marketing orientado al 10 horas
Gran Consumo: aportaciéon del shopper marketing

La aportacién de marketing en el CGC es fundamental en aspectos como el anilisis del cliente,
shopper y del consumidor, en la planificacion y el anélisis promocional, el anilisis del surtido
desde la perspectiva de distribuidor, el analisis del PDV y de las acciones que tomar por medio del
merchandising.

5.1. Orientacién de marketing:
5.1.1. Orientacién de marketing al canal gran consumo.
5.1.2. Vinculacién drea comercial y marketing.

5.2. Comportamiento del consumidor y del shopper: vision del cliente del PDV
5.2.1. Shopper y consumidor (datos IRI, KANTAR).

5.2.2. El punto de venta del distribuidor: ¢qué necesita analizar marketing?
5.3. Plan de Shopper Marketing.
5.4. Take it with you!
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MODULO 6. Negociacion en el Canal Gran Consumo

6.1. Proceso de negociacién en el Canal Gran Consumo:
6.1.1. Desde los objetivos (plan y timing) a la prospeccién.

6.2. Preparacidn en la negociacién en el CGC:

6.2.1. Analizar la cuenta en el MDM.

6.2.2. Decidir la estrategia.

6.2.3. Alinear objetivos con cada cuenta o potencial cuenta con el plan comercial del canal.
6.2.4. Antes, durante y después de la negociacion.

6.2.5. ¢ Como estructurar la negociacién en una reunién?

6.2.6. Esquema comun entre KAMs para reuniones ordinarias.
6.2.7. Gestién del tiempo y de la informacién durante “el partido”.
6.2.8. Negociacion online y telefonica.

6.2.9. La gestion de la verdad y saber decir “no”.

6.2.10. Comunicacién efectiva en la negociacion.

6.3. Take it with you!

MODULO 7. Fabricante: estrategias de negociacion con
el Canal Gran Consumo - 12 Parte

6 horas

7.1. Estrategias de negociacidn en el canal gran consumo.
7.2. Contexto en la relacién fabricante y distribuidor.
7.3. El interlocutor.

7.4. Optica del buyer en la negociacién.

7.5. Take it with you!
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MODULO 8. Fabricante: estrategias de negociacion con
el Canal Gran Consumo - 22 Parte

10 horas

Es importante conocer las 12 estrategias de negociacién con cardcter tanto cualitativo como
cuantitativo, de mayor o menor agresividad seguin la necesidad del momento, que a iniciativa

del fabricante o proveedor, permitirdn encarar el escenario por el cual se pretenda planificar la
negociacion con el distribuidor para optimizar el surtido actual del fabricante o lograr la apertura de
nuevos operadores.

8.1. Estrategias negociadoras para el canal gran consumo:
8.1.1. Anilisis de surtido.

8.1.2. Estrategia SIO.

8.1.3. Matriz competencia.

8.1.4. Estrategia aliado externo.

8.1.5. Own Means.

8.1.6. Estrategia One-Off.

8.1.7. Estrategia por plan de Shopper Marketing.
8.1.8. Estrategia de licencias.

8.1.9. Estrategia BoEP.

8.1.10. Estrategia PRIPO.

8.1.11. Estrategia One2One.

8.1.12. Estrategia cobranding.

8.2. Trabajando con estudios externos: Nielsen, Kantar.

8.3. Take it with you!

MODULO 9. Cémo el fabricante puede desarrollar la
propuesta de surtido y cotizacion

6 noras

Concebir la propuesta de surtido y presentar la cotizacién significa cerrar el circulo por parte del
fabricante en relacion a la negociacion. Es el momento de abordar conceptos ticticos, cadena de
valor, aplicaciones de margenes, margen BMF, margen BMR, diferencial MBMF-MBMR, RDO (y sus
condicionantes), creacion de escenarios, diferencial maximo CGC.

9.1. ¢Cémo realizar la propuesta de cotizacion? De la estrategia a la tactica.
9.2. Herramientas para la aplicacion de la estrategia y su implementacién
9.3. Cadena de valor del producto: cilculos.

9.4. Calculos del precio de cotizacion.

(o)

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ e



Formacion E-Learning

Estrategias Comerciales y de Negociacion para fabricantes en el
Canal Gran Consumo

9.5. Estructura de cotizacién.

9.6. Alta, alta temporal, alta por campaiia, In&Out: ;cudndo es 6ptimo y bajo qué condiciones?
9.7. Negociacion del listing fee.

9.8. Acuerdo de condiciones: la plantilla comercial.

9.9. Take it with you!

MODULO 10. Casos reales de negociacién en el Canal
Gran Consumo: Lidl y Carrefour

6 horas

Se trata de dos casos reales de negociacion, el primero con LIDL y el segundo con Carrefour.

Se veran reflejadas desde la 6ptica del proveedor, compaiiias que incrementan la capacidad
productiva en pocos afios, que crecen en plantilla, que profesionalizan rapidamente sus ireas,
viéndose involucradas en importantes y ripidos crecimientos en facturacion, que probablemente
cuentan con la necesidad de formar y/o actualizar conocimientos en los puestos directivos.

En definitiva, casos donde la empresa fabricante o proveedora esta lejos del concepto de gran
compaifiia multinacional, encajando mejor con el tipo de PYME espaiola con presencia en el
Canal Gran Consumo.

10.1. Introduccion a los casos reales.
10.2. Caso de negociacion con Lidl
10.3. Caso real de negociacion con Carrefour.

10.4. Take it with you!
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Gustavo Alonso

W’ Licenciado en Administraciéon y Direccién de Empresas. MBA in Marketing, Master en Direccién
Comercial y Marketing, Postgrado en Shopper Marketing, especializacién en Key Account
Management, Postgrado en Marketing Online, con mds de 10 afios de experiencia como National
KAM y KAM gestionando cuentas clave en el Canal Gran Consumo con cadenas nacionales/
regionales (en MDF y MDD), ademis de experiencia también en otros canales como son
distribuidores/mayoristas de HORECA, Food Service, Vending, Directo al Consumidor Final y
Colectividades.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
g > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.

XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX

Ha superado satisfactoriamente el curso
ESTRATEGIAS COMERCIALES Y DE NEGOCIACION PARA FABRICANTES EN EL
CANAL GRAN CONSUMO
Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacin de las prucbas de evaluacion de las que consta el curso.
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