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FIAB, con apoyo del MAPA y con el animo de apoyar a la Industria de Alimentacién y Bebidas espafiola
en el impacto negativo que supone el COVID-19 junto con la imposibilidad de poder viajar para las
empresas organiza el Programa Internacional de Gestion Comercial Avanzada en su edicién online,
con el objetivo de mejorar y actualizar la gestién comercial de las empresas de alimentacion y
bebidas en su negocio internacional durante la crisis sanitaria COVID-19. De 6 jornadas de duracion,
estd dirigido a empresarios y directores generales involucrados en las ventas internacionales, a
directores internacionales, y a jefes y comerciales de exportacién.

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

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

Por ello FIAB presenta esta nueva 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 gestién comercial, tanto en el canal de la distribucién
moderna internacional como en el canal de distribuidores-importadores, y en versién online dadas las
restricciones para poder viajar en base al Protocolo y recomendaciones de seguridad de las CCAA para
combatir la crisis sanitaria COVID-19.

El Programa Internacional de Gestion Comercial Avanzada ademas profundiza especificamente en las
habilidades de negociacidn, la cual es una competencia profesional clave para la ejecucién comercial.

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

El programa esta estructurado para que el participante realice un recorrido
Estructura del de aprendizaje en las habilidades fundamentales de gestién comercial con

foco en el canal de distribucién moderna internacional, ya sea gestionado
progra ma directamente o a través de importadores-distribuidores, con especial
atencién a las habilidades de negociacién comercial.

Analisisde Mercado | Deteccién de oportunidades | Planificacidn Negociacién
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Contenidodel
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El programa completo se compone de tres mddulos
complementarios entre si:

Modulo 1. Key AWQW(;WQWUNDJ; Management. Coémo gestionar los clientes de distribucién moderna

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

Dial Dia2 eeesss——

Modalidad

4 sesiones virtuales

Metodologias

Gestion Por
Categorias

Formacicdn virtual sincrona
interactiva con Speech de
ponente y actividades de
reflexion para dinamizacion:
grupos de trabajo, encuestas,
EJErcicios, ...

n Moderna

El Plan Cliente Ejecucion del Plan Cliente

Sesidn Sesion Sesidn Sesidn
Realizacion de Role plays para
asegurar la implantacion de

conceptos y practicar.

contenidos
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contenidos

1. G isticas de la feaaastl Tea .t . ot
moderna 3. (Cateeory Management . 4. ElPlan del Cliente de Distribucién  * "5, La Ejecucion del Plan Cliente
. . . Que es una categoria de -
- Diferencias en los modelos Moderna - El seguimiento y control.
. A productos. P - . . - s
de negocio de los retailers, . Estructura de la categoria *  Andlisis de informacion y DAFO La Gestidn del punto de venta Duracion
- Gestién centralizada vs. andlisis fundamemalis ¥ *  Cuantificacion: Objetivos v Plan y presupuesto promocional ) 5 )
gestion descentralizada. N . cuenta de resultados. La Propuesta de Valor Sesiones virtuales 2h y 30 min de
. L *  Ellineal y el surtido. Lav-out, o
2.  Mision y principios del Key Account A fidasatand . Las Palancas de crecimiento

N iy A El acuerdo comercial y la i
asignacidén y ubicacion. ¥ duracién

Management p - ion. i icii
2 - *  Elrol dela categoria y sus El plan de accidn plantilia de candiciones.
- Responsabilidades, . . P
; implicaciones tacticas.
funciones.

Medicion del impacto
- El ciclo anual del Key

Account Management

Satisfaccion (cuestionario) y

aplicacién
Recursos metodoldgicos entre sesiones para profundizar y poner en practica los contenidos trabajados en las sesiones
rd
MOdu IO 2. Cha nn el M d nage ment. como gestionar el canal a través del importador.
Un Programa de aprendizaje estructurado en 4 sesiones on line de 2,5 horas con planes de accidn entre sesiones
Dial Dia2 eos——
Modalidad

4 sesiones virtuales

Metodologias

Motivacion y
Coordinacion del Canal

Formacion virtual sincrona
interactiva con Speech de
ponente y actividades de
reflexion para dinamizacion:
grupos de trabajo, encuestas,

Planificacion y
Seguimiento del Canal

Disefio del Canal Conflictos

Sesion Sesion y " Sesién " o . Sasidn ejercicios,.....
foclst W Flan de Accion Realizacion de Role plays para
pe A de Refiexiin y asegurar la implantacion de

. conceptos y practicar.

Seguimiento y control del canal
* Eldesempefio del distribuidor.

1.  Introduccion
* Qué es un canal de distribucidn.
* Venta Directa vs Venta con

3. Eldisefio del canal de distribucién """ * '5.|
= Arguitectura y dimensicnes del

Coordinacién y comunicacién conel *
canal

Importador canal (continuacion). * Las Tres Cs del Trabajo Conjunto Medicidn del desempefio Duracion
< * Laseleccion del de distribuidores e . i inacio P
+ Qué es channel management. Sus diar Acciones con de coordinacion con la * El proceso de seguimiento y control.
funcionee intermediarios. red de ventas.

Sesiones virtuales 2hy 30 min de
duracién

La Revisién de Megocio con el
distribuidor

4. Motivacidn e incentivacion al canal
* (Quées. Los generadores de la

2. El disefio del canal de distribucidn La interlocucion con el importader-

+ Arquitectura y dimensiones del motivacidn distribuidar. i 8. Gestion de conflictos en el canal
canal. . : I 6. Planificacidn de la estrategia para el * Qué es el conflicto en el canal. Cémo
* Acciones de incentivacion. canal N . .
+ Enfoque de I3 planificacio S€ Ongina. Medicion del impacto
nfoque de Ia planiicacion * Modos de gestionar el conflicto en el -
estratégica. canal Satisfaccion (cuestionario) y

= Elprocese de planificacion. aplicacion

sesiones

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

Modulo 3. Negociacion y argumentacion Comerecial

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

Dial . Dia2 eeessE————

Modalidad

4 sesiones virtuales

Metodologias
Factores de . ) N Formacion virtual sincrona
El Proceso de Negociacion :
Influencia E EhlolEe poaaein interactiva con Speech de
ponente y actividades de

reflexion para dinamizacion:
grupos de trabajo, encuestas,

Sesion #F L4 Sesion y - Sesion - .. Sesion EISTCIES 25
dP!mdeAfci&n M Flandefcgitn  *, e " Realizacion de Role plays para
e Reflaxion . de Refleritn . + : "
N spicacién Yo e o = E asegurar la implantacion de
. - K conceptos y practicar.
"""" Role Play de presentacion comercial Treenes BETTETLY
1. Introduccidn y Objetivos 3. El proceso de Negociacion
Venta vs Negociadidn. +  Factores de impacto. 3. ElProceso de Negociacion 4. Estilos de Negociacion ..
2. Cualidades y Factores de Influencia +  Lapreparacién de la «  Pasicionamiento +  Energias Duracion
Inteligencia emocional negodiacion. *  Defensa/Cesidn. *  Estilos Sesiones virtuales 2h y 30 min de
Marca perso_l'[al . Contacto. Predisposicion al . Cierre. Seguimiento - La claves: Conseguir el objetivo y d a3
Argumentacin beneficio mutuo mantener la relacion UEEET
Role Play de Negociacion
Role Play de negociacion S -
Medicion del impacto
@ Satisfaccion (cuestionario) y
aplicacion

Recursos metodoldgicos 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 conceptos explicados con ejemplos reales. Se realizardn ejercicios, casos
practicos y roles plays, y a cada participante se le entregard el material necesario
para el seguimiento y aprovechamiento de cada mddulo. Las clases tendran
formacion un formato online de seminario participativo en el que el alumno debera
intervenir y dar sus opiniones en relacion al tema expuesto. Para asegurar

. una dindmica formativa adecuada, en cada curso se ha definido un maximo de 15
online participantes por curso.

En esta edicion online se utilizaran herramientas como:

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

e Kahoot, herramienta que permite la creacidn 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, aplicacidon que permite la creacién de encuestas de
satisfaccion y de investigacion de mercados para facilitar el aprendizaje y la
interaccidon 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 votacién 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 definiciéon de estrategias
comerciales. Fue Senior Key Account Manager en Campofrio Food Group y
Director de Ventas de Exportacién en Campofrio y en Grupo Leche Pascual.
Actualmente reside en Polonia y es fundador y director general de Foodmakers
Sp. z 0.0., una empresa polaca de comida preparada. Anteriormente, fue
consejero delegado del grupo de alimentacidn polaco Pamapol SA. Licenciado en
Ciencias Empresariales por la Universidad Auténoma de Madrid y Master en
Direccién de Empresas por el ESIC.

Diego impartira los mddulos de Key Account Management y Channel
Management. Puedes contactar con él en LinkedIn.

Alejandro Gutiérrez. Es consultor de estrategia comercial, de una trayectoria
larga en el sector de alimentacién FMCG espaiol. Posee una dilatada experiencia
en definicién e implantacién de estrategias comerciales y formacién de equipos
comerciales en empresas de alimentacién FMCG espafiolas. Es fundador y
director de Quattro C Analysis Consulting, y ademas 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 él en LinkedIn.

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

Sector Carnico: Campofrio Food Group, Palacios Alimentacién, COVAP, NICO
Jamones, Ibéricos Torredn

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

Sector Aceites y Aceitunas: Acesur, Sovena Espaiia, Agrosevilla, Casas de Hualdo

Sector del Dulce: Delaviuda, Valor, Haribo Espaia, Almendray Miel (Turrén 1880),
Lacasa, Inés Rosales, Ibercacao, Natra, Vidal.

Sector Bebidas: Hijos de José Bassols, Damm, D.O.P
Sector Conservas de pescado: Calvo
Sector Helados y postres: Helados Estiu

Sector Especias y condimentos: Carmencita



Condiciones
de inscripcion
y precios

Inscripcion

Descuentos

Formato de
imparticion
del programa
y horarios

Las fechas han sido definidas teniendo en cuenta el Calendario de
Actividades de Promocion Internacional 2021 elaborado por ICEX-MAPA-

I
>
@

1¢ médulo | gl 24y 25 de Mayo

2" médulo [ 14y 15 de Junio

3¢ médulo > 28y 29de Junio

780 € +21% IVA- Empresas FIAB
Precios por médulo | 4
880 €+21% IVA-Empresas NO FIAB

2.035€+21%IVA-Empresas FIAB
Precio curso completo

5 gllE 2l

2.435 €+21% IVA- Empresas NO FIAB

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

Para completar el proceso de inscripcidon es necesario realizar el ingreso en la siguiente
numero de cuenta antes del dia 18 de mayo de 2021:

IBAN: ES40 0081 0108 5800 0121 8325 del BANCO SABADELL
(cliente: FIAB EXTERIORS.L.), con la referencia “Nombre empresa + Curso Gestion
Comercial Avanzada 2021” y enviar el comprobante de pago a: b.fernandez@fiab.es

Para cualquier duda o consulta péngase en contacto con Borja Fernandez
b.fernandez@fiab.es, 91 411 72 94 Ext.42

- En caso de que se realice la inscripcidn 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.

oA partir de la inscripcidn de dos o mas participantes de una misma empresa a un mismo
maodulo, el descuento serd del 10% para el segundo y sucesivos.

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

eEstos descuentos son acumulables

Los cursos tendran lugar en formato online a través de la plataforma Zoom. El horario de
cada jornada sera de las 10:00h a las 12:30h y de las 15’30h a las 18h. Cabe recordar que
sera necesario un trabajo personal por parte de cada participante, entre sesion de
mafiana y tarde, de 30 min approx.


http://agendas.fiab.es/inscripciones_fiab/mostrar/nombre=78a9e383f4f322e6c6fe324935620195a543a967,exception_key=cd2f9d083201bd5a9fc04d5e4755b1d51be6742a
mailto:b.fernandez@fiab.es
mailto:b.fernandez@fiab.es,
mailto:b.fernandez@fiab.es,

