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GlobalManagersesunaempresaquepretenderomperconparadigmasy transformarla forma de pensar,ver y
hacernegociostrayendoa losbrainmastersde negociosqueestánrompiendolosesquemasy formandolíderes

a nivel mundial, desarrollando Crossing Ideas Forums, Leading Crative Weeks, Eventos de
Networking Empresarial, Summits, Foros Internacionales y Laboratorios de Negocio que
incentivenla innovacióny la creatividadpersonal,profesionaly empresarialen todoslosámbitos.
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Generamos nuevas ideas aplicables para el mejor y constante desarrollo de sus puestos y áreas de trabajo 
que lleven a un crecimiento organizacional económicamente tangible, buscando no solo crear eventos y 

formar líderes,   sino también incentivar la sinergia y negociación entre las empresas y los individuosy 
que resulten del interés tanto de forma interna -fomentando el desarrollo y productividad de las personas-

así como para concretar negocios con aliados estratégicos o pensados para poder adquirir nuevos 
clientes y negocios.
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LeadingCreativeWeeks2011
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mantenerse competitivo, porque ninguna ventaja es sostenible
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28deJunio; HeliosHerrera / Master Opener
28y 29deJunio; JohnBrandt / KeyNote Speaker
28, 29y 30deJunio; YoelKluk / CreativeDriver
30deJunio; OscarAcuña / EngineStarter



Lo invitamos a ser parte de este Laboratorio de
Innovaciónen TemasInnovaciónen Retail donde la

experiencia consistirá en vivenciar un proceso completo de
innovaciónde maneraintensa.

En esta jornada dinámica, la audiencia vivirá
conceptos fundamentales del pensamiento y el proceso
creativo, a través de un método trifásico de innovación -
Insights, Ideas y Prototipos-, llevando a la práctica
metodologíasdiversas,pasandopor conferenciascon los best
practicesde algunosde los más grandesGURUSen temas de
experienciade consumidor,Retail, ventas,Market Value,POP,
etc, a nivel mundial, actividades de tormenta de ideas
individual y grupal, finalizando la jornada mediante la
construcciónde prototipos parasusnegocios.
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Las operaciones tradicionales de retail han estado estáticas año tras año, es necesario revisar las estrategias 
realizadas y generar nuevos retos, ideas y propuestas para poder mejorar  la posición de las empresas en el punto de venta, 
que es el punto más importante y decisivo para la decisión de compra.

Es imperante encontrar el balance entre las acciones y retos con el servicio al cliente pudiendo encontrar la 
mejor manera para atraerlo y realmente cerrar la venta de un modo efectivo.

Así mismo es muy importante tener retos e ideas útiles con respecto a los stocks,  así como la adecuada 
utilización de los espacios dentro de los puntos de venta, las diversas estrategias de promoción que se efectúan en el mundo, 
así como la tendencia a innovar en el acercamiento y cierre de ventas en el punto de venta, así como el resurtido y la imagen
publicitaria en este punto.
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Sin embargo la conversión de cliente potencial en venta concretada va más allá de 
estrategias publicitarias, o en punto de venta,  por lo que en este Laboratorio se analizarán las 
diferentes estrategias y tendencias que se están utilizando a nivel mundial en temas de Retail, 
así como los nuevos canales y métodos de comercialización y acercamiento al cliente a nivel 
mundial.

A pesar del hecho de que las empresas en general se encuentran al tanto del 
rápido cambio en la relación de consumidor-retailer, existen otros factores como la 
transformación digital del cliente que se han adelantado de manera disruptiva a las estrategias 
planteadas por las organizaciones.
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Mediante estos eventos interactivos y vivenciales de Innovación y Negocios, se 
pretende crear estrategias y planes de acción reales y aplicables, así como generar maneras de 
impulsar la innovación, construir capacidad y mejorar los procesos de  en diversos ámbitos de las 
industrias donde ya se desarrollen o se quieran implementar nuevas estrategias en temas de 
retail, tanto en servicio como desarrollo de nuevos productos y estrategias que beneficien al 
planeta y principalmente a las empresas en retribución económica.

Es por eso que se convierte en indispensable el crear ƴǳŜǾŀǎ ŜǎǘǊŀǘŜƎƛŀǎ ŘŜ άŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘέ ȅ  
ƻǇŜǊŀŎƛƻƴŜǎ ŘŜάǊŜ-ǘƘƛƴƪέ donde se puedan implementar un ambiente tradicional y digital que resulte en incremento 
de ventas y relaciones con el cliente final.

Es necesario crear nuevos ambientes que generen experiencias nuevas de compra y una oportunidad 
mayor para los retailers y las empresas de verse beneficiados.

Así mismo dentro de los laboratorios se tratarán también la relación y estrategia entre retailers y 
empresas así como toda la logística y retos presentados entre un lado y otro.


