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CATEGORY MANAGEMENT PROGRAM

EL NEGOCIO DE RETAIL

Quiza uno de los secretos mas simples de las ven-
tas minoristas es que para poder vender hay saber
comprar. Esta verdad tan facilmente ignorada es pro-
ducto de un proceso que involucra al cliente, al pro-
veedor y al minorista. Pero no hay método ni proceso
infalible si se compran los productos equivocados.

Historicamente, los compradores han estado mas en- ,
focados en las actividades de los fabricantes que en N O hay m etOd O

estudiar y entender el comportamiento del consumi-

dor y del entorno. Ni proceso infalible
Manejar una unidad estratégica de negocios requiere S | Se CO m p I’a ﬂ

que los nuevos especialistas desarrollen habilidades
especificas para incrementar la rentabilidad y la con- | OS p I’Od U CtOS
tribucion de la categoria a partir de comprender la

dindmica y los deseos del consumidor y el entorno eq U IVOCEad OS

competitivo.
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El Programa CMP ha sido desarrollado para dotar
a los especialistas en marketing de las habilidades
y herramientas necesarias para alcanzar los objeti-
vos del negocio:

1. Poner el foco en el consumidor versus los
proveedores.

2. Integrar la estrategia corporativa con la estrategia de
las categorias y la oferta de valor al cliente.

3. Evaluar el desempeio de la categoria a través
de indicadores de margenes / participacion /
ventas, y no de items individuales.

4. Aplicar técnicas de analisis de datos para evaluar
la gestion de la categoria.

Los participantes se
familiarizaran con novedosas
herramientas para analizar

su categoria, y asi podran
comprender el impacto de cada
accion o decision en su estado

de resultados.
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BENEFICIOS DEL PROGRAMA

Este programa brinda los elementos y habilidades Por otro lado Category Management permite a los
para el manejo profesional de una categoria. Poner fabricantes posicionar sus productos en funcién
en marcha un proceso de Category Management im- del atractivo que tengan para sus clientes objeti-
plica realizar inversiones en diferentes areas de la or- VOS Y ganar en una optima exposicién y rotacion.

ganizacion, antes de la implementacién y durante la
misma. Es importante remarcar que las inversiones
mas grandes son aquellas relacionadas con el cambio
cultural que debe realizarse en la organizaciéon para
abandonar la mera intuicién, incorporar el andlisis y
la gestion profesional de todo el proceso.

Poner en marcha un proceso de
En cuanto a los beneficios financieros, Category Ma-
nagement aumenta los margenes de rentabilidad Category Management implica
debido a la disminucién de los inventarios, a una fi-
jacion de precios y promociones mas eficaz, a una realizar inversiones en diferentes
mejor combinacién de productos. También produce
un incremento en las ventas como resultado de un  areas de la organizacion, antes
mejor surtido de productos, una disposicion de es-
tantes mas adecuada, una administracién del inven- de la implementacién Y durante
tario mas eficiente, una mejor imagen de precios y
promociones mas efectivas. la misma
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CLAVES DEL APRENDIZAJE

A través de presentaciones interactivas, casos de estudio relevantes y pequefias discusiones grupales, los
participantes avanzaran en la comprension de todo el proceso de Category Management.

El programa esta dividido en dos etapas:

INTRODUCCION CATEGORY MANAGEMENT
A CATEGORY MANAGEMENT AVANZADO
® Comprension del proceso integral de gestion ® Uso intensivo de data y herramientas.

de la categoria.
® Casos y Simulacion.

® Asimilacion de nuevas técnicas para el andlisis
y gestién del negocio. ® Andlisis de rango.

® Definicién de roles y principios generales. ® Posicionamiento y elasticidad de precios.

® Practica con casos. ® Colaboraciéon entre minorista y proveedores.
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CRONOGRAMA DEL PROGRAMA

El Programa MSP puede ser presentado en cualquier ubicacion
conveniente, con un numero recomendado de hasta 25 participantes.

e Introduccion al Gerenciamiento de Categoria.

¢ Entender al consumidor - Segmentacion de mercado.
D|'A 1 « Asignacioén de roles a las categorias.
¢ Definicidén de un plan para las categorias.

¢ Manejo de rango de productos.

) ¢ Manejo de espacios.
DIA e Precios.

¢ Promociones.
¢ Relaciones con proveedores.
¢ Cierre del Programa: Desarrollo del Plan de accion personal.




PROXIMA SESION:

23y 24 de abril
Sheraton Pilar Hotel & Convention Center

Panamericana km 49.5, 1629, Buenos Aires, Argentina

Mas informacion e inscripciones: www.corecrowd.net
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