OBJETIVO:

Comunicar los conocimientos técnicos y mejores
practicas de las tacticas de administracion de

. o , e El conocimiento tedrico
categorias utilizadas con mayor frecuencia por las
: : fundamental de la
cadenas comerciales y fabricantes. Para tal efecto se dologi
trabaja en un contexto que va desde lo general hasta metoh ologlay su puesta en
"  Mmarcha

lo tactico, a fin de lograr optimizar los proyectos de \

: : . * Experiencia practica para el
las areas involucradas en planes de categorias.

aprovechamiento de las
diferentes  fuentes de
informacion tanto de ventas
como estudios de
Shopper/Consumidor.

PS M

Product & Space Management
WE ARE IN molion, ..

* Entrenamiento especializado
en el procesamiento de la
informacion de ventas y su
vinculacién con las variables

CATMAN DIRIGIDO A:

Personal de coordinacion y ejecutivos que colaboran
en las areas de Compras y Category Management de

de Shopper/Consumer para
su eficiente ejecucion en el

WORKSHOP
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cadenas de autoservicio, asi como en las areas de
Cuentas Clave, Mercadotecnia y Trade Marketing en
las empresas fabricantes de bienes de consumo.

Los participantes requieren Unicamente de
conocimientos basicos respecto a la metodologia y
las herramientas tecnologicas aplicables y cuya
acividad diaria sea la operacion o ejecucion en las

areas mencionadas.

EL PARTICIPANTE CONSEGUIRA

piso de ventas.

* Sensibilizarse de las mejores
practicas y  procesos
eficientes derivados de la

ejecucion de los Planes de
Categoria.




A. INTRODUCION

* La evolucién del consumidor o]\

» Elambiente competitivo en la actualidad 3 dias

* Problematicas para nuestros clientes 3

/ -
B. ADMINISTRACION POR CATEGORIAS ,‘
ql Desarrollo de los c basicos * Premisas y antecedentes ’a
=T de la metodologia aplicable al e Capitan de Categorias G
mercado latinoamericano, con una * Definicién y objetivos de la metodologia
§ orientacion tactica que permita la * 8 step process — ) — —
- INVERSI

XY= comprension  del desa%: e
C implicaciones de las actividades en C. STUDY CASE -

+ VA por persona. Preguntapor
* Consolidacion y lectura de informacion nuestros uentos y promociones.
e Analisis de ventas e informacién de

.STUDY CASE‘ consumidor
/ * Efficient Item Assortment

LL_ el punto de venta que impactan
este proceso. |

CLUYE

~“Material de apoyo —

Desarrollo de un caso practico con « Elaboracion de un planograma ( Key Diploma de partl‘i _
la integracion de las diferentes Measures) T IS “~ -
fuentes de informacion', ventas y * Propuesta como capitan de categoria CHAS ~
estudios de co idor , orientado 0.2y 22 Q:Qnarzo

ientos especificos | por ‘ | E

a cadena comercial y los 4Y~ I \

vos af desarroh‘ll_ar!,_ por 27

fabricanfte. . ‘

es@psm.com.mx




