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Temario ...

Condiciones comerciales con |los proveedores

Factoraje

Importancia de conocer los KPI's de los compradores
Mercadeo y CoMunicacion /Rentabilidad de categorias
Guiasde Mercadeo -TAB

Datos /Informacion /Generar y Operar Estrategia Comercial
Terminologia del area de Compras —Operaciones

Estrategia y Herramientas de Negociacién

Estudios de Mercado

Plan anual comercial

Balance Score Card -lo que miden /califican al proveedor
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Aprendizajes...
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1.- ; Cual es el principal negocio del Autc
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2.-¢;,QUeé buscaelcomprador de cualquier ca
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3 de compras
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3.- Departamento con los que principa
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4.- Herramientas que tiene

5.- Sistema de informacion Re

6.- Argot scomprado
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la, Mexico y

secontacto@marabott
https://marabotto.net/
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