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El desarrollo de las ventas internacionales es, desde hace afios, la estrategia que mas impacto tiene en
el crecimiento de las empresas espafiolas de alimentacidn y bebidas. Sin embargo, lo que diferencia

a las empresas que consiguen sus objetivos de las que no, no solo es la dotacidn de recursos a su negocio
internacional, sino también la capacitacidén del equipo comercial: las personas.

Por ello FIAB presenta la proxima edicion del Programa Internacional de Gestion Comercial
Avanzada en formato online para empresas de Alimentacién y Bebidas, con una metodologia muy
practica, y orientada a la accién y a la toma de decisiones comerciales. Estd recomendado para los
equipos internacionales que quieran actualizar y reforzar sus conocimientos y habilidades para
alcanzar niveles de rendimiento superiores en la gestion comercial, tanto en el canal de la distribucion
moderna internacional como en el canal de distribuidores-importadores.

El Programa Internacional de Gestion Comercial Avanzada ademds profundiza especificamente en las
habilidades de negociacién, la cual es una competencia profesional clave para la ejecuciéon comercial.

Mediante este programa, FIAB facilita a las empresas una solucion a las necesidades de formacién del
departamento comercial internacional, en muchos casos desatendidas. Su contenido ha sido definido
en colaboracién con profesionales de gran experiencia comercial en empresas de alimentacidn, consultoria y
formacion comercial.

El programa esta estructurado para que el participante realice un recorrido de
Estructura del aprendizaje en las habilidades fundamentales de gestion comercial con foco
en el canal de distribucion moderna internacional, ya sea gestionado
programa . ) . o .
directamente o a través de importadores-distribuidores, con especial
atencién a las habilidades de negociacién comercial.

Andlisisde Mercado | Deteccidn de oportunidades | Planificacion Negociacion
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Contenidodel El programa completo se compone de tres médulos,
progra ma complementarios entre si:

Modulo 1. Key Account I\/Ianagement. Como gestionar los clientes de distribucién moderna

Dia 2 —

Dia 1

Un Programa de aprendizaje estructurado en 4 sesiones on line de 2,5 horas con planes de accién entre sesiones
E Modalidad
4 sesiones virtuales

Metodologias
El Key Accounting La Oportunidad y Formacion virtual sincrona

y el MERCADO la Propuesta de Valor El Plan Cliente saueiiem Gl P @isstie interactiva con Speech de
ponente y actividades de
reflexién para dinamizacion:
grupos de trabajo, encuestas,

Sesion Sesién ° Sesién SISIICOS
d”:;::eﬁ:? dPlea; ::eifc(;:? Plan de Accion Realizacion de Role plays para
aplicacion aplicacion ::IF;"%’:MV asegurar la implarjtacion de
conceptos y practicar.
1. Misiény principios del Key Account
yP P v 3. LalA como “proveedor de " P
Management informacion” 4. ElPlan del Cliente de Distribucién 5. la Ejecucién del Plan Cliente
. Responsabilidades,
p. 4. Detectar Oportunidades. La Moderna . . . El seguimiento y control. o
funciones. Necesidad . Andlisis de informacién y DAFO . La Gestion del punto de venta Duracién
*  Elcicloanual del Key + Que es una categoria de *  Cuantificacién: Objetivos y *  Plany presupuesto promocional
Account Management productos cuenta de resultados. «  Control comercial. Mdrgenes y Sesiones virtuales 2h y 30 min de
2. ElMercado . . Estructura‘y Arbol de decisién * Las Palancas de crecimiento precios. duracion
*  la Necesidad « “leer Ia tienda” : Lay Out, el *  Elplande accién. *  Pricing. Efecto volumen y efecto

*  Oferta

*  Demanda

. Legal y Macro

*  Canal de distribucién

demanda.
+  Elrol de la categoriay sus ¢ Elacuerdo comercial y la Medicién del impacto

lineal y el surtido.

implicaciones tacticas. plantilla de condiciones.

5. De la oportunidad a la propuesta de Sat!Sfa?f'O” (cuestionario) y
valor aplicacion

Recursos metodoldgicos entre sesiones para profundizar y poner en préctica los contenidos trabajados en las sesiones

Modulo 2. Channel Management. Cémo gestionar el canal a través del importador.

Un Programa de aprendizaje estructurado en 4 sesiones on line de 2,5 horas con planes de accion entre sesiones

Dia2 e

Dia 1

E Modalidad

4 sesiones virtuales

Metodologias

Motivacion y Planificacién y Gestién de Formacidn virtual sincrona
Coordinacién del Canal Seguimiento del Canal Conflictos interactiva con Speech de
ponente y actividades de
reflexién para dinamizacion:
grupos de trabajo, encuestas,

Disefio del Canal

Sesion Sesién . Sesion e . Sesion €Jercicios,.....
Plan de Accién Plan de Accion Plan de Accion Realizacion de Role plays para
de Reflexion y de Reflexion y de Reflexion y i ‘e
e bz asegurar la implantacion de

aplicacion .
conceptos y practicar.
1. Introduccién

+ Qué es un canal de distribucion. 3. Eldisefio del canal de distribucién 5. Coordinacién y comunicacién con el 7. Seguimientoy control del canal
: * Arquitectura y dimensiones del canal . - o .
* Venta Directa vs Venta con | . L. . . * Eldesempefio del distribuidor. KPI's
Importador canal (continuacion). * Las Tres C's del Trabajo Conjunto para del desempefio Duracién
* Qué es channel management. Sus . iL:tZ::;‘;:igsel de distribuidores e * Herramientas CRM para la * El proceso de seguimiento y control.
funciones. e eivacién al . comunicacién y coordinacion. * La Revision de Negocio con el Sesiones virtuales 2h y 30 min de
2. Eldisefio del canal de distribucién 4. Motivacién e incentivacién al cana 6. Planificacion de la estrategia para el distribuidor duracién
* Arquitectura y dimensiones del * rgugves.i %n:]s generadores de la canal 8. Gestion de conflictos en el canal
canal. otvacion. R * Enfoque de la planificacion * Qué es el conflicto en el canal. Cémo
* Acciones de incentivacion. estratégica . Medicién del i
. L se origina. edicion del impacto
El proceso de plamﬁcaclon.‘ ., * Modos de gestionar el conflicto en el
* Herramienta CRM para la ejecucion canal.. Satisfaccion (cuestionario) y
del plan para el canal. aplicacion

Recursos metodoldgicos entre sesiones para profundizar y poner en practica los contenidos trabajados en las sesiones




Fiab-QuattroC ©2021

contenidos

Maddulo 3. Negociacion y argumentacion Comercial

Un Programa de aprendizaje estructurado en 4 sesiones on line de 2,5 horas con planes de accidn entre sesiones

Dia 1 ) Dia2 osss—

Modalidad

4 sesiones virtuales

Metodologias

Factores de X o Formacion virtual sincrona
: Estilos de Negociacion . .

Influencia interactiva con Speech de
ponente y actividades de
reflexién para dinamizacion:
grupos de trabajo, encuestas,
ejercicios,.....

El Proceso de Negociacion

Sesion o - Sesion
Plan de Accion
de Reflexion y
aplicacion

Sesion

Plan de Accion -
de Reflexion y de . a2
aplicacion estilos asegurar la implantacién de

conceptos y practicar.

Realizacion de Role plays para

(

1.  Introduccion y Objetivos 2. ElProceso de Negociacion 3. Cualidades y Factores de Influencia 4. Estilos de Negociacién
Venta vs Negociacion. *  Posicionamiento. * Inteligencia emocional +  Energfas Dination
2. Elproceso de Negociacion . Defensa/Cesion. . Marca personal . Estilos
* factores de impacto. o +  Cierre. Seguimiento . * Argumentacién La claves: Conseguir el objetivo y Sesiones virtuales 2h y 30 min de
La preparacion de la negociacion. 3. Reuniones Presenciales vs On line. mantener la relacion d .,
Contacto. Predisposicion al . Pros y contras Role Play uracion
beneficio mutuo ¢ lascavesenon line

Préctica de estilos

. PA. Preparacion de la préxima Negociacion icio i
Role Play de Negociacion P P 8 Medicién del impacto
Satisfaccion (cuestionario) y

aplicacion

Role Play de Negociacion

Recursos metodolodgicos entre sesiones para profundizar y poner en practica los contenidos trabajados en las sesiones

Los cursos se imparten de manera practica y deductiva, completando los
MétOdO de co[wcgptos explicados con ejemplos reales. Se relalizarén _ejercicios,. €asos

practicosy role play,y a cada participante se le entregara el material necesario para
el seguimiento y aprovechamiento de cada mddulo. Las clases tendran un
formacién formato online de seminario participativo en el que el alumno deberd intervenir
y dar sus opiniones con relacion al tema expuesto. Para asegurar una dindamica
formativaadecuada, en cada curso se ha definido un maximo de 15 participantes por

online curso.

En esta edicion online se utilizaran herramientas como:

e Mural https://www.mural.co/ , que permite un espacio de trabajo digital para
la colaboracion visual, donde los participantes pueden trabajar conjuntamente
en la realizacién de tareas.

o Kahoot, herramienta que permite la creaciéon online de cuestionarios de
evaluacion y gracias a la cual el profesor crea concursos en la plataforma para
aprender o reforzar el aprendizaje. https://kahoot.it/

e Survey Monkey, aplicacion que permite la creacién de encuestas de
satisfaccion y de investigacion de mercados para facilitar el aprendizaje y la
interaccion entre los participantes del curso. https://es.surveymonkey.com/

e Klaxxom https://klaxoon.com/about conjunto de herramientas de uso en
sesiones virtuales que permite votacidn en streaming, brainstorming, etc.



https://www.mural.co/
https://kahoot.it/
https://es.surveymonkey.com/
https://klaxoon.com/about

Los
profesores

Empresas
participantes
en ediciones
anteriores

Diego J Ruiz

Su especialidad son las ventas en el canal de distribucion moderna internacional, con
mucha experiencia en ejecucidn y definicién de estrategias comerciales. Fue Senior Key
Account Manager en Campofrio Food Group y Director de Ventas de Exportacién en
Campofrioy en Calidad Pascual. Reside en Polonia, donde fundé de Foodmakers sp. z 0.0.,
una empresa polaca de comida preparada, y anteriormente, fue consejero delegado del
grupo de alimentacién polaco Pamapol SA. Actualmente colabora con Procubitos Europe
como director de ventas internacionales y también colabora con empresas de
alimentacién como consultor comercial. Licenciado en Ciencias Empresariales por la
Universidad Auténoma de Madrid y Master en Direccidn de Empresas por el ESIC.

Diego impartira los mddulos de Key Account Management y Channel
Management.

Alejandro Gutiérrez

Es consultor de estrategia comercial, de una trayectoria larga en el sector de
alimentacion FMCG espafiol. Posee una dilatada experiencia en definiciéon e
implantacion de estrategias comerciales y formacién de equipos comerciales en
empresas de alimentacién FMCG espafiolas. Es fundador y director de Quattro C
Analysis Consulting, y ademdas ha desarrollado su carrera profesional en
ACNielsen, IRl y Overlap. Licenciado en Ciencias Empresariales por la Universidad
de San Pablo CEU.

Alejandro impartird el médulo de Negociacién y Argumentacion Comercial.

Puedes contactar con ambos en LinkedIn

En ediciones anteriores han participado directores y responsables de Exportacion
de las empresas de los siguientes sectores:

Sector Carnico:

Campofrio Food Group, Palacios Alimentacién, COVAP, NICO Jamones, Ibéricos
Torredn, BEHER, Tabladillo, Embutidos Fermin, Martinez Somalo, Montesano,
Ibericos Guillen

Sector Lacteo:
Nestlé, CAPSA, Entrepinares, Quorum Mediterranean Selection, Iparlat, Leche Rio,
Delifactory, Calidad Pascual

Sector Aceites y Aceitunas:
Acesur, Sovena Espafia, Agrosevilla, Casas de Hualdo, Oleoestepa, Alcala Oliva

Sector del Dulce:
Delaviuda, Valor, Haribo Espafia, Almendra y Miel (Turrén 1880), Lacasa, Inés Rosales,
Ibercacao, Natra, Vidal, Cuétara, Pasteleria Mandul, Virgen del Brezo

Sector Bebidas: Sant Aniol, Damm, Zamora Company, Juver, Bodegas Franco-Espafiolas

Sector Conservas de pescado: Calvo

Sector Conservas vegetales: CIDACOS, Infrusesa

Sector Helados y postres: Helados Estiu

Sector Especias y condimentos: Carmencita

Sector Panaderia, Bolleria y Snacks: Delibreads, Tradipan, Vicky Foods, Europe Snacks




Condiciones
de inscripcion
y precios

Inscripcidn

Descuentos

Formato de
imparticion
del programa
y horarios

Las fechas han sido definidas teniendo en cuenta el Calendario de
Actividades de Promocién Internacional 2026 elaborado por ICEX-MAPA-

.
2°médulo | 2 21y 22 de abril
>

2y 3 de junio
945 € +21% IVA- Empresas FIAB
Precios por médulo
1.045 €+ 21% IVA- Empresas NO FIAB

> w1
2.440 €+ 21% IVA- Empresas FIAB
Precio curso completo 4
2.840 €+ 21% IVA- Empresas NO FIAB

Os informamos que este curso es bonificable a través de FUNDAE

I
>
@

1¢" modulo

3¢" mdédulo

Para inscribirse en el cuso, por favor rellene la ficha de inscripcién online aqui.

Para completar el proceso de inscripcién es necesario realizar el ingreso en el siguiente
numero de cuenta antes del dia 20 de febrero de 2026:

IBAN: ES40 0081 0108 5800 0121 8325 del BANCO SABADELL
(cliente: FIAB EXTERIORS.L.),

con la referencia “Nombre empresa + Curso Gestion Comercial Avanzada 2026”
enviar el comprobante de pago a a.vazquez@fiab.es.

Para cualquier duda o consulta péngase en contacto con Mario Cabanillas
a.vazquez@fiab.es, teléfono 91 411 72 11 Ext. 3085

- En caso de que se realice la inscripcion de dos o mas participantes de una misma
empresa al programa completo (los 3 médulos) se aplicara un descuento del 15 % para el
segundo participante y sucesivos.

- Apartir de lainscripcidon de dos o mas participantes de una misma empresa a un
mismo madulo, el descuento sera del 10 % para el segundo y sucesivos.

- Aquellas empresas que hayan participado en ediciones anteriores del programa,
obtendran un 5 % de descuento para cada uno de los nuevos participantes.

- Estos descuentos no son acumulables.

Los cursos tendran lugar en formato online a través de la plataforma Zoom.
El horario de cada jornada serd de las 9:30h a las 12:30h (con descanso de 30 min
aproximadamente) y de las 15:00h a las 17:30h.


https://agendas.fiab.es/inscripciones_fiab/mostrar/nombre=0a971cdad1e23bf0d9925077557a869aa9b5889e,exception_key=cd2f9d083201bd5a9fc04d5e4755b1d51be6742a
mailto:a.vazquez@fiab.es
mailto:a.vazquez@fiab.es

