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•

NEGOCIAR  - WA L MART

Estas 8 horas de c ursO están enfOc adas a tOdas


aquellas empresas qUe	 quieran vender sUs	 pr O duct O s


en WALMART M ÉXIC O	y al	 AutOservic iO de una manera  

RENTABLE y CONSTANTE

•  Al ser un C URSO EN VIVO , se respOnderán dudas de


   manera inmediata


•  El prOgrama esta diseñadO para atender las   inquietudes  

de	 pequeñas, medianas y grandes empresas

SO bre el c ursO …



TemariO …

NEGOCIAR  - WA L MART

• COndiciOnes cOmerciales c On lOs prOveedOres


• FactOraje


• ImpOrtancia de c On Ocer lOs KPI´s de lOs cOmpradOres


• MercadeO y COMUnicación / Rentabilidad de categOrías


• Guías de Merc adeO – TAB


• DatOs / InfOrmación / Generar y Operar Estrategia COmercial


• TerminOlOgía del área de C Ompras – O peraci Ones


• Estrategia y Herramientas de NegOciación


• EstudiOs de MercadO


• Plan anual c Omercial


• Balance ScOre C ard – lO que miden	 /califican al prOveedOr



Aprendizajes…

NEGOCIAR  - WA L MART

1.- ¿ Cuál es el principal negocio del Autoservicio ?


2.- ¿QUé busca e l c O mp rad O r d e c u alquie r c ateg O r ía ?


3.- Departamento con los que principalmente tiene relación elárea de compras


4.- He rr am ien tas que t ien e e l c O mp rad O r para gene rar ven ta


5.- Sistema de información Retail Link


6.- A rgO t d e l O s c O mp rad O r es 


7.- Estrategías /herramientas a utilizar durante la negociación


8.- P lan Anual C O me rc ial


9.- Claves para llegar a ser un buen proveedor



RODRIGO MARABOTTO  
MBA IPADE

•


•

20 añOs de experiencia en Retail


Experiencia c Omercial en China, Canadá, M éxic O y Ec UadOr

55 1155 0230


contacto@marabotto.net

https://marabotto.net/

mailto:contacto@marabotto.net
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