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“El Supermercado del Futuro”
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1.Presentacion del Programa



Programa “El ABC del Minimarket”
Presentacion del Programa

Gestionar negocios es un arte y si le sumamos muchos productos y margenes reducidos, el
reto es grande, por esto conocer y saber usar herramientas, es asegurar la rentabilidad de
la gestion.

Este programa busca brindar un método de trabajo propio para un Minimarket, negocio de
mucho potencial de crecimiento, pero también de mermas, precios mal puestos, compras
no analizadas, personal desmotivado, entre otros aspectos a cuidar en este tipo de negocio.

Los conceptos sumados a las experiencias de personas que ya tienen su propio Minimarket
y crecen con éxito son la mezcla que ofrecemos en este programa unico en la regidon y que
hace posible aprender lo necesario para la gestion educada y rentable de un Minimarket, el
supermercado del futuro

Dirigido a:

Duenos o administradores de negocios que
quieran dar el salto y convertir su negocio
en un Minimarket exitoso.
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2.éPor qué llevar el programa?




1.Lo aprendido es de rapida aplicacion

« Evitaras sobrecostos

» Aprenderas de estrategias para sostener las ventas

» Aplicaras correctamente el Marketing, administracion y finanzas

» Usaras herramientas sencillas para el control diario de mermas,
ganancia, rotacion entre otros

2. Profesionalizaras el negocio

» Desarrollaras al equipo de trabajo

» Seras capaz de usar un software que te genere rentabilidad

» ldentificar oportunidades de negocio en posibles extensiones de
lineas

= 3. Podras hacer que tus ventas crezcan

* Generando estrategias sencillas
& « Desarrollando habilidades en el equipo de trabajo
« Controlando los indicadores basicos de un Minimarket
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3.éQué aprenderas?




El ABC del Minimarket...
Estructura del Programa

enfoquecli(@nte

ESPECIALISTAS EN GESTION COMERCIAL

CURSOS

Curso 1
Como implementar estrategias de

venta y relacionarnos con el cliente

W=

CONTENIDO

. Como seleccionar la estrategia segun la etapa del negocio

Mis clientes y la propuesta de valor adecuada
La matriz del crecimiento del Minimarket

Como desarrollar al equipo de

trabajo

honp =

La profesionalizacion de la organizacion (Equipo y ERP)

Los buenos habitos para desarrollar fidelidad interna y externa
Como gestionar las categorias del negocio

Relacionamiento y fidelizacion del cliente

Como gestionar el negocio

. La Gestidon Operativa Eficiente

a) La Gestion Comercial (PDA: Plan de activaciones)
b) La Gestion logistica
c) La Gestion financiera

El crecimiento con Indicadores de gestion:
a) De Salud econémica (Herramientas: Ventas y EGyP)
b) De Salud de marca (Herramientas: NPS y LE)

Como hacer crecer tu Minimarket

whn =

La organizacién para el crecimiento
La ejecucion para el crecimiento
Opciones para crecer:

Categorias,

Co - Branding,

Sucursal,

Franquicia,

Sociedad,

Penetracion.
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Valor Agregado

enfoquecli@nte

ESPECIALISTAS EN GESTION COMERCIAL

Curso 1
Como implementar estrategias de

venta y relacionarnos con el cliente

Herramienta 1: Aspectos valorados por el comprador
Herramienta 2: Estrategias

Herramienta 3: Matriz de crecimiento

Lectura 1: El Poder del Shopper (Comprador)

Lectura 2: 6 preguntas clave para conocer a tus clientes

Lectura 3: El servicio al cliente - Cap1l. La rentabilidad del cliente
Video 1: Relacionamiento con el cliente

Como desarrollar al equipo de
trabajo

Herramienta 4: Test del comunicador

Herramienta 5: MOF del Administrador y Jefe de Minimarket
Herramienta 6: Formato de encuesta de satisfaccion del cliente
Herramienta 7: Test de la personalidad

Lectura 4: Que es la experiencia del cliente

Lectura 5: Satisfaccién Modelo

Video 2: “Minimarket Modelo”

‘ Como gestionar el negocio

Herramienta 8: Presupuesto de ventas

Herramienta 9: Margenes por familias promedio
Herramienta 10: Como calcular el margen de un producto
Herramienta 11: Estado de Ganancias y pérdidas
Herramienta 12: Plan de activaciones

Video 3: Activacion

Video 4: La logistica en un Minimarket

Como hacer crecer tu Minimarket

Lectura 6: Libro las 4 Disciplinas Pag. 14 — 24 La ejecucién
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4.:iComo llevarlo?




Programa: El ABC del Minimarket

Detalles para la participacion

Programa de capacitacion
digital asincrénico

El participante ademds recibira:

1.Material de lectura
2.Herramientas para uso diario
3.Las sesiones que podra revisar
a su medida de posibilidad de
avance

Informes Wasap Peru

Peru (+51) 994 135 542
https://www.facebook.com/Enf
oqueClientePE

Los pagos se realizan en la
cuenta de la empresa ENFOQUE
CLIENTE SAC

Depositos a : BCP Cuenta
corriente soles 191-2264-755-
011 CCl:
00219100226475501154 A
nombre de ENFOQUE CLIENTE
SAC RUC 20600645677

Una vez se realice el pago
debera enviar el voucher para
darle acceso a las clases que le
permitiran llevar el curso,
recibir las herramientas, videos,
libros y descargar lo necesario

enfoquecli@nte

ESPECIALISTAS EN GESTION COMERCIAL

Inversion:

Programa “El ABC del
Minimarket” de 4
Cursos:

S/249

(Doscientos cuarenta 'y
nueve soles)
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Expositor
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CHRISTIAN ORI

[Saretie

Especialistas: Christian Gonzales - Arellano Marketing Retail en el ..

https://www outube com/watch?v=G gTPsVqu
14 seg 4 - Subido ’eruana de Estudiantes de
Christian Gonzales ie Arellano Marketing r\’)<

sobre el desarrollo

el de

Entrewsta Chrlstlan Gonzales - TV Peru - YouTube
outube com/watch? Zu81CCIsnc

n.mt'a en mark etmg Chnsuan Gonzales, indica gt
vista Christian

Estudio Retail Peruano 2012. - YouTube
https [hwww .outube com/ .atch’> "ngm Chgl )

" 0 t
Reatu Pr,-r-uanuk 12 Entfﬁ <haChnsuan Gonzales, Director Com

Arellano Marketing

MBA. CHRISTIAN GONZALES

Director

Cuenta con mas de 20 afios de amplia y sélida experiencia en
Gestion Comercial, con desarrollo en Investigacion y
Marketing Estratégico aplicado al mercado peruano.

Es docente en desarrollo de temas Comerciales. Ademas
siendo gerente de Arellano Marketing y Sedapal. ha sido
ponente y consultor para empresas como: Electrocentro, Lan
Peri, Natura, Willax TV, APEMA, Aceros Arequipa,
Scotiabank, GyM, Universidad e Instituto Continental,
Unilever, MABE, Universidad Ricardo Palma, UPC, Menorca,
Electrocentro, Molitalia, Toyota del Peru, Grupo Distriluz,
Inmobiliari, Serpar, Sanicenter, Supermercados peruanos,
Azaleia, Aceros Arequipa entre otras.

Actualmente es Director en Enfoque Cliente empresa
especializada en gestion comercial, ejecutor de estrategias en
Retail y Minimarket, Gerente Comercial En Sedapal, director
en Doctor Del Agua empresa dedicada al buen uso y cuidado
del agua y saneamiento, ha asumido cargos gerenciales en
Arellano Marketing, Enfoque Cliente y Kraft Foods, ademas
experiencias en gestion comercial en empresas como MG
Rocsa, Backus y Artexth.

Cuenta con un MBA de Centrum Catolica, ademas de una
especializacion en Marketing por la UPC. Ingeniero Industrial
de la Universidad Nacional de Ingenieria (UNI)

Ah sido docente en universidades como Toulousse Lautrec,
UNMSM y Actualmente es docente en Cetrum Catdlica para
los topicos referidos a Gestion Comercial, Marketingy Ventas
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Expositor enfoquecli®
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ELABC DEL
El Expositor ademas M'N'MARKET
es autor de los libros o EL SUPERMERCADO DEL FUTURo
O INCREMENTAR | o<

VENTAs —
“La fébrmula para

vender a empresas”
Estrategias y Canal de
venta para ventas B2B

Y “El ABC del

Minimarket”
El supermercado del futuro
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