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Programa FIAB de Formacion Comercial Internacional 102 Edicion

El Programa de Formacion Comercial Internacional es un programa orientado a
mejorar las habilidades en la gestion comercial internacional de las empresas de
alimentacién y bebidas. De 7 jornadas de duracion, estd dirigido a
empresarios y directores generales involucrados en las ventas internacionales, a
directores internacionales, y a jefes y comerciales de exportacion.

El desarrollo de las ventas internacionales constituye una estrategia de negocio con un gran
potencial de impacto en los resultados. Y en la mayoria de los casos, lo que diferencia a las empresas que
consiguen los resultados es la dotacidn de recursos asi como la necesaria capacitacion del equipo
comercial internacional: las personas. Por todo ello, FIAB presenta este Programa de Formacidn
Comercial Internacional para Empresas de Alimentacidn y Bebidas, cuya décima edicidn se
impartira durante el primer semestre de 2018.

El programa tiene como objetivo capacitar a los equipos comerciales de las empresas de alimentacién
y bebidas para gestionar eficazmente las ventas internacionales, con foco en el canal de la
distribucién moderna internacional. La presente edicién se ha enriquecido con la introduccion del
desarrollo de competencias sociales clave para el desempefo en los mercados internacionales:
influencia y persuasion. Los participantes tendran la oportunidad de reflexionar sobre las cualidades
fundamentales para la gestion de los negocios.

Mediante este programa, FIAB facilita a las empresas una solucién a las necesidades de formacién del
departamento comercial internacional, en muchos casos desatendidas. El programa ha sido disefiado
en colaboracién con Quattro C Analysis Consulting, empresa de consultoria especializada en la definicion y el
despliegue de estrategias comerciales, tanto para el drea internacional como el drea nacional de las
empresas de alimentacién y gran consumo.

Estructura del programa

El programa estd estructurado para que el participante realice un recorrido de aprendizaje en las
habilidades fundamentales de gestién comercial con foco en el canal de distribucion moderna
internacional, ya sea gestionado directamente o a través de importadores-distribuidores.
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Contenido del programa

El programa completo se compone de cuatro modulos complementarios entre si:

' COMPETENCIAS CLAVE PARA EL DESEMPENO EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES: MARKET STRATEGY

DEFINITION, INFLUENCIA Y PERSUASION

1.Competencias Técnicas vs Competencias Sociales

2. Market Strategy Definition

» El consumidor-comprador. Comportamiento de compra. Segmentacién de mercado por
necesidades del consumidor

» El mercado. Esquema de andlisis

» La Distribucion Moderna. Su posicionamiento y andlisis de su estrategia basica. Sus
politicas de gestidn de proveedores. Su gestidn logistica

> Las fuentes de informacién en los mercados internacionales:

> iPor qué? ¢Para qué? ¢iCémo se usan?
» El panel de detallistas. El panel de consumidores. Otras fuentes de informacion
» Como seleccionar las fuentes de informacidn adecuadas para nuestro negocio internacional

3 Influencia y persuasion
> Conceptos de influencia y persuasion
> Cualidades (inteligencia emocional, marca personal y argumentacion vs las leyes de persuasion)
» Test de inteligencia emocional

4 . Plan de accién individual

Duracion del médulo: 1 jornada de ocho horas

' CATEGORY MANAGEMENT: COMO ANALIZAR UNA CATEGORIA DE PRODUCTOS Y ESTABLECER ESTRATEGIAS

\ DE VENTAS EN LA DISTRIBUCION MODERNA

1.Introduccidn: una nueva relacién de los fabricantes con los retailers
» La venta colaborativa y fact-based selling
» El enfoque al consumidor
2. Andlisis del lay-out de una tienda
> La asignacion de espacios y ubicacion de las categorias en la tienda
> La estrategia del retailer en el punto de venta
> Los roles de las categorias y sus implicaciones
» Los criterios de clusterizacion de tiendas y sus implicaciones
3. El analisis de la categoria
» El arbol de decisidn de compra de consumidor-comprador
» La segmentacion de la categoria
4. Andlisis de la implantacidén y el surtido de un lineal
» El planograma y la asignacion de espacios
» La gestidn de los surtidos
5. Analisis de la actividad promocional y marketing de un retailer
» Los folletos. Promocion de precio vs valor afiadido
» La tarjeta de fidelidad. Las exhibiciones y cabeceras
6. La concrecion de la oportunidad
» La definicion de estrategias de diferenciacion positiva en un retailer

7.Plan de accion Individual

Duracion del médulo: 2 jornadas de ocho horas



" KEY ACCOUNT MANAGEMENT: COMO GESTIONAR A LOS CLIENTES DE LA DISTRIBUCION MODERNA

\ INTERNACIONAL Y SUS CENTRALES DE COMPRA

1.Caracteristicas basicas de la distribucion moderna

» Diferencias en el modelo de negocio de las ensefias de distribucién moderna
2. Mision y principios del key account management

» Responsabilidades, funciones. El ciclo anual del key account management
3. El Plan del Cliente de Distribucién moderna

» Andlisis de informacion y del cliente

» Andlisis DAFO

» Cuantificacidn: objetivos y cuenta de resultados

» Las palancas de crecimiento: implantacidn, surtido, promocion, fidelidad, exhibiciones, precio,

cadena de suministro
» Plan de Accién

4. La ejecucion comercial del Plan Cliente a través de su organizacion

» Seguimiento y control. La revisidon de negocio

» La gestién comercial en el punto de venta

» El plan y el presupuesto promocional

» La propuesta de valor

» El acuerdo comercial (la plantilla de condiciones)

5. La implantaciéon del modelo de key account management
» Implicaciones para la empresa y recursos necesarios
6. Plan de accién individual

Duracion del médulo: 2 jornadas de ocho horas

' CHANNEL MANAGEMENT: COMO GESTIONAR AL IMPORTADOR-DISTRIBUIDOR Y EL CANAL DE VENTA

\ INDIRECTO

1.Introduccion

» Qué es un canal de distribucién. Venta Directa vs Venta con Importador

» Qué es channel management. Las funciones del channel management
2. Diseino del canal de distribucion

» Arquitectura del canal. Dimensiones del canal de distribucién

» La seleccidn de distribuidores e intermediarios en el canal de distribucidn
3. Motivacidn e incentivacion al canal

» Los generadores de la motivacion

» Acciones de incentivacion mds habituales

» Acciones Correctoras
4. Coordinaciéon y comunicacién con el canal

» El Alineamiento Estratégico. Las Tres C's del trabajo conjunto

» Acciones de comunicacion y coordinacion con las redes de ventas del canal
5. Planificacion de la estrategia para el canal

» Enfoque de la planificacion estratégica

» El proceso de planificacién
6. Seguimiento y control del canal

» El desempefio del distribuidor. Medicién del desempeiio

» El proceso de seguimiento y control. La Revisién de Negocio con el distribuidor
7.Gestion de conflictos en el canal

» Qué es el conflicto en el canal. Cdmo se origina

» Modos de gestionar el conflicto en el canal. Areas de conflicto més habituales

8. Plan de accién individual

Duracién del mddulo: 2 jornadas de ocho horas



- Método de formacion

Los mddulos se imparten de manera practica y deductiva, completando los conceptos explicados con
ejemplos reales. Se realizardn ejercicios y casos practicosy a cada participante se le entregara el material
necesario para el seguimiento de cada mddulo. Las clases tendran un formato de taller participativo en el
gue el alumno deberd intervenir y dar sus opiniones en relacion al tema expuesto. Para asegurar una
dindmica formativa adecuada, en cada mddulo se ha definido un méximo de 15 participantes.

- Los Profesores

Diego J Ruiz, socio de QuattroC Analysis Consulting. Licenciado en Ciencias Empresariales por la
Universidad Auténoma de Madrid y Master en Direccién de Empresas de Alimentacion por el ESIC de
Madrid. Su especialidad son las ventas en el canal de distribucion moderna internacional, y tiene una
sélida experiencia en ejecucién y definicion de estrategias comerciales. Diego fue Senior Key Account
Manager en Campofrio Food Group y Director de Ventas de Exportacion en Campofrio y en Grupo Leche

Pascual.

Alejandro Gutiérrez, socio de QuattroC Analysis Consulting. Licenciado en Ciencias Empresariales por la
Universidad de San Pablo CEU. Su carrera profesional se inicié en ACNielsen. Posteriormente fue gerente
en Overlap Consultores, y mas tarde Director de Consultoria y miembro del comité de direccién de IRI
Espafia. Alejandro tiene una gran experiencia en definicion e implantacion de estrategias comerciales y

formacion de equipos comerciales.

- Empresas participantes en ediciones anteriores

En ediciones anteriores han participado directores y responsables de Sxportacién de las siguientes
empresas: Nestle, Acesur, Campofrio Food Group, CAPSA, Delaviuda, Sovena Espaia, Valor, Haribo
Espafia, Entrepinares, Palacios Alimentacion, COVAP, Almendra y Miel (Turrén 1880), Agrosevilla, Lacasa,

Inés Rosales, Ibercacao, etc.

- Condiciones de inscripcidn y precios. Calendario del Programa

Duracién

Inscripcion al programa Completo (los 4

Inscripcidn por médulo (”a la carta”)

1. Competencias clave para el desempefio en los mercados
internacionales: Market strategy definition, influencia y persuasién

2.Category management: como analizar una categoria de productos y

establecer estrategias de ventas en la distribucion moderna

3. Key account management: como gestionar a los clientes de la
distribucion moderna internacional y sus centrales de compra

4. Channel management: como gestionar al
importador-distribuidor y el canal de venta indirecto

* La inscripcidn al programa completo tiene aplicado un descuento.

Empresas
FIAB
Precio sin IVA

3100 €*

520€

980 €

980 €

980 €

Empresas

NO FIAB oI

Precio sin IVA 1as

3400 €*

560 € 5 de febrero 2018
1050 € 12 y 13 marzo 2018
1050 € 2y 3 abril 2018
1050 € 21y 22 mayo 2018
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» Las empresas pueden inscribirse al programa completo, o a cada mddulo de manera
independiente.

» Las inscripciones se atenderan por riguroso orden de llegada.

» En caso de que se realice la inscripcidn de dos o mas participantes de una misma empresa al
programa completo (los 4 mddulos) se aplicara un descuento del 15% para el segundo
participante y sucesivos.

» A partir de la inscripcidon de dos o mds participantes de una misma empresa a un mismo
modulo, el descuento sera del 10% para el segundo y sucesivos.

» El precio incluye el café de las pausas y los almuerzos. Los gastos de desplazamiento y
alojamiento de los participantes serdn por cuenta de cada empresa.

- Inscripcidn

Para inscribirse en el Programa, por favor rellene la ficha de inscripcion on-line aqui.

Para completar el proceso de inscripcidn es necesario realizar el ingreso en la siguiente nimero de cuenta antes
del 11 de mayo de 2018: IBAN: ES40 0081 0108 5800 0121 8325 del BANCO SABADELL (cliente: FIAB
EXTERIOR S.L.), con la referencia “Nombre empresa + Programa Formacion Comercial Internacional 2018” y
enviar el comprobante de pago a: j.vallado@fiab.es

Para cualquier duda o consulta péngase en contacto con Jaime Fernandez del Vallado, j.vallado@fiab.es, 91 411
72 94 Ext.29

NOTA INFORMATIVA: Este programa formativo puede ser bonificable con cargo al crédito para la
formacion del que disponen las empresas para la formacién de sus trabajadores. El programa formativo es
impartido por FIAB, que figura inscrita en el registro de entidades de formacién. Cada empresa puede
tramitar la gestién en el aplicativo de la Fundacién Estatal para la Formacién en el Empleo por si misma o
solicitar el servicio a FIAB.

._‘ Lugar de imparticion del programa y horarios

Los mddulos tendran lugar en la sede de FIAB en la calle Veldzquez 64, 32 planta, Madrid, a tan sdélo 20
minutos del aeropuerto de Barajas y a 10 minutos de la estacion de Atocha. El horario de cada jornada sera
de las 9’30h a las 14h y de las 15’30h a las 19h.

Veldzquez, 64,32 / 28001 Madrid / T +34 91411 72 94 / www.fiab.es

FIAB &

ALIMENTAMOS
EL FUTURO

2020

GOBIERNO MINISTERIO
DE ESPANA DEAGRICULTURAY PESCA,
ALIMENTACION Y MEDIO AMBIENTE



	Sin título



