FIAB

Convocatoria Primer Semestre de 2010

Programa de Formacion Comercial Internacional
para Empresas de Alimentacion y Bebidas

El Programa de Formacion Comercial Internacional es un programa orientado
a mejorar las habilidades en la gestion comercial internacional de las empre-
sas de alimentacion y bebidas. De 6 jornadas de duracion, esta dirigido a
empresarios y directores generales
involucrados en las ventas internacio-

nales, a directores internacionales, y

a jefes y comerciales de exportacion.

En el entorno de crisis actual, 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 resulta-
dos son los recursos y la capacitacion del equipo comercial internacional: las perso-
nas. Por todo ello, FIAB presenta este Programa de Formacion Comercial Interna-
cional para Empresas de Alimentacion y Bebidas, cuya Primera Convocatoria se
impartira durante el primer semestre de 2010.

Objetivos del programa

El programa tiene como objetivo capacitar a los equipos comerciales de las empresas de alimenta-
cion y bebidas para gestionar eficazmente las ventas internacionales, con foco en el canal de la
Ventas de la Distribucion Minorista 2008: Moderna vs Tradicional distribucion moderna interna-
Distribucién Moderna incluye hiper, supers, discounters y autoservicios .
100% - cional.

80% - El objetivo de FIAB con este pro-
grama es facilitar a las empresas
una solucién a las necesidades
40% - de formaciéon del departamento
comercial internacional, en mu-
chos casos desatendidas.

60% -

20% -

0% - FIAB ha disefiado el programa
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< o Analysis Consulting, empresa de
B Moderna M Tradicional Fuente: Euromonitor  consultoria especializada en la
definicién y el despliegue de estrategias comerciales, tanto para el area interna- Q t
cional como el area nacional de las empresas de alimentacion y gran consumo. (llenFrO
onsulting

www.quattroc.com
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Estructura del programa

El programa esta estructurado para que el participante realice un recorrido de aprendizaje en las
habilidades fundamentales de gestion comercial con foco en el canal de distribucién moderna

internacional:

Analisis de un
Mercado-Pais
Objetivo

Gestion de la
Informacion

Contenido del programa

1- Las fuentes de informacion y su inter-
pretacion para la planificacién y la ejecu-

cion de las ventas internacionales.

1.Las fuentes de informacién en los mercados
internacionales.

2.El panel de detallistas.
=¢Qué es?
=Proceso de elaboracion
=Dimensiones de la informacién.
1.El panel de consumidores.
=¢Qué es?
=Metodologia empleada.
=Informacion facilitada.
1.0tras fuentes de informacién
= Cualitativas:
e Focus groups
e Entrevistas en profundidad
= Cuantitativas:
e Store-checks.
e Cuestionarios en punto de venta

e Audits de folletos y actividad promo-
cional en tienda.

5.Seleccién de fuentes de informacion adecua-
das para nuestro negocio internacional

e Definicion de los analisis relevantes
para el negocio.

¢ Definicion del objetivo: para qué.
6.Plan de accion individual

Deteccion de
Oportunidades
en el Mercado

Objetivo

Recorrido de aprendizaje

Planificacion
para explotar la
oportunidad

Ejecucion y
seguimiento

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

2- Claves de los mercados para la planifi-
cacion de las ventas internacionales con

foco en la distribucion moderna.

1.El mercado
=El Entorno Econémico

e La crisis financiera actual, impacto en
el mercado.

=EI Consumidor
¢ Poblacion y hogares: magnitudes
¢ Gasto en alimentacion de los hogares
e Lugares de compra de los hogares.
¢ El consumidor y la marca blanca.
=La Distribucion Moderna
¢ Principales tendencias

e Analisis de magnitudes e indicadores
por cada canal: hiper, super y discount

2.Las principales ensefas
=Posicionamiento.
=Descripcion de su estrategia basica.
=Politicas de Marketing
= Gestion Logistica
=Politicas de gestion de proveedores
¢ La negociacién con proveedores.
e Los Acuerdos comerciales.
3.Recomendaciones para el exportador:
=La adaptacion de la oferta/surtido.
=La gestién comercial.
=La gestion logistica.
=La actividad promocional.
Se entregaran ejemplos de informe de mercado
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Duracion del curso: 1 jornada de ocho horas

Duracion del curso: 1 jornada de ocho horas
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Contenido del programa (continuacion)

3 - Como detectar y concretar oportuni-
dades de negocio en la distribucion

moderna internacional

1.Introduccién: una nueva relacién de los fabri-
cantes 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.

e Los roles de las categorias y sus impli-
caciones.

=Los criterios de clusterizacion de tiendas y
sus implicaciones.

3.El andlisis de la categoria

=El arbol de decision de compra de consu-
midor-comprador

=La segmentacién de la categoria

4.Andlisis de la implantacion 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 marke-
ting de un retailer.

=Los folletos. Promocién de precio vs valor
afadido.

=L a tarjeta de fidelidad.
=Las exhibiciones y caberas.

6.Andlisis del modelo de operaciones y logistico
de un retailer.

= Centralizacion vs descentralizacion.
=Las regiones y las tiendas

=Logistica de flujo tenso vs almacén de
stocks.

=La reposicién del lineal (reposicién vs pro-
mocién).
7.La propuesta de valor al cliente: concrecion de
la oportunidad.

=Andlisis DAFO en una categoria de un re-
tailer

=La definicion de estrategias de diferencia-
cion positiva en un retailer.

=La definicion de la propuesta de valor.
8.Plan de accion Individual

4 - Como gestionar a los clientes de la
distribucion moderna internacional y sus
centrales de compra.

1.Caracteristicas basicas de la distribucién mo-
derna.

=Panorama actual de la distribucién moder-
na internacional.

=Diferencias en el modelo de negocio de las
ensefias de distribucion moderna.

2.Mision y principios en la gestién comercial de
clientes de distribucion moderna.

=La nueva relacién entre fabricantes y com-
pradores.

= Responsabilidades y funciones.

=El ciclo de la gestién comercial de las cen-
trales de compra de los clientes.

3.El Plan del Cliente de Distribucién moderna
=Analisis de informacion y del cliente.
= Analisis DAFO.

= Cuantificacién: objetivos y cuenta de resul-
tados.

=Las palancas de crecimiento: implantacion,
surtido, promocion, fidelidad, precio, cade-
na de suministro.

=El Plan de Accion.

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

=Seguimiento y control. La revisién de nego-
cio.

=La gestion comercial en el punto de venta.
=El plany el presupuesto promocional.
=La propuesta de valor.

=El acuerdo comercial (la plantilla de condi-
ciones).

5.La implantacion en la empresa de un sistema
de gestién comercial de distribucion moderna.

=L os perfiles profesionales.

=Necesidades y recursos por parte de la
empresa.

6.Plan de accién individual

Duracién del curso: 2 jornadas de ocho horas

Duracién del curso: 2 jornadas de ocho horas
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Método de formacion

Los cursos se imparten de manera practica y deductiva, completando los conceptos explicados con
ejemplos reales. Se realizaran ejercicios y casos practicos, y a cada participante se le entregara el
material necesario para el seguimiento de cada curso. Para asegurar una dinamica formativa agil y
fomentar la participacion en el aula, para cada curso se ha definido un maximo de 15 participantes.

Los profesores

Diego J Ruiz, socio de QuattroC Analysis Consulting. Licenciado en Ciencias Empresaria-

les por la Universidad Auténoma de Madrid y Master en Direccion de Empresas de Alimenta-

cién por el ESIC de Madrid. Su especialidad son las ventas en el canal de distribucion moder-
na internacional, y reline una sélida experiencia en ejecucion de estrategias comerciales. Diego fue
Senior Key Account Manager en Campofrio Food Group, y Director de Ventas de Exportaciéon en
Campofrio y en Grupo Leche Pascual.

Alejandro Gutiérrez, socio de QuattroC Analysis Consulting. Licenciado en Ciencias Em-
presariales por la Universidad de San Pablo CEU. Su carrera profesional se inici6 en ACNiel-
sen. Posteriormente fue gerente en Overlap Consultores, y mas tarde Director de Consultoria
y miembro del comité de direccion de IRI Espafia. Alejandro tiene una gran experiencia en definicion
e implantacion de estrategias comerciales, y formacién de equipos comerciales

Condiciones de inscripcién y precios

Duracion Precio sin
IVA

Inscripcién al Programa completo (a los 4 cursos) 6 jornadas, total 48 horas 2.700 €

Inscripciébnporcurso(* a | a carta”)

1. Las fuentes de informacién y su interpretacion para la

P . - . . 1jornada de 8 horas 520 €
planificacion y la ejecucion de las ventas internacionales.

2. Claves de los mercados para la planificaciéon de las
ventas internacionales, con foco en la distribucion 1jornada de 8 horas 520 €
moderna internacional.

3. Como detectar y concretar oportunidades de negocio

A - - 2 jornadas de 8 horas 980 €
en la distribucién moderna internacional

4. Cémo gestionar a los clientes de la distribucion

X . 2 jornadas de 8 horas 980 €
moderna internacional y sus centrales de compra.

Las empresas pueden inscribirse al programa completo, o a cada curso de manera indepen-
diente.

= Las inscripciones se atenderan por riguroso orden de llegada.

= Lasinscripciones al Programa completo se abonaran un 20% en el momento de la inscripcion
y el 80% restante antes del 1 de febrero de 2010. Por la inscripcion de dos o mas participantes
de una misma empresa al Programa completo (los 4 cursos) se aplicara un descuento del 10%
para el segundo participante y sucesivos.

= En el caso de optar por inscribirse por curso (“ala carta”), las inscripciones se abonaran al
100% en el momento de la inscripcion. A partir de la inscripcion de dos o mas participantes de
una misma empresa a un mismo curso, el descuento sera 10% para el segundo y sucesivos.

= El precio incluye el café de las pausas, y los almuerzos. Los gastos de desplazamiento y aloja-
miento de los participantes seran por cuenta de cada empresa.
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No olvide consultar a su dpto. de RRHH acerca de las posibles ayudas de la Fundacién Tripartita.
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Lugar de imparticion del programa y horarios

s El primer curso tendra lugar en el edificio de la sede de la CEOE en Madrid, calle Diego
- de Ledn 50, a veinte minutos del aeropuerto de Barajas. Los siguientes cursos se cele-
braran también en Madrid, pero el lugar sera confirmado a los participantes con tiempo
de antelaci én suficiente . EI horario de cada

Calendario del programa

1. Las fuentes de informacion y su interpretaciéon para la

P . - . . 15 de febrero de 2010
planificacion y la ejecucion de las ventas internacionales.

2. Claves de los mercados para la planificacién de las ventas

. ) . ., . . 15 de marzo de 2010
internacionales, con foco en la distribucion moderna internacional.

3. Cémo detectar y concretar oportunidades de negocio en la

distribuciéon moderna internacional doy 20 ez cloill e 2000

4. Como gestionar a los clientes de la distribucién moderna

. . 24y 25 de mayo de 2010
internacional y sus centrales de compra.

SOLICITUD DE INSCRIPCION - ENVIAR AL FAX 91 411 7344

Convocatoria Primer Semestre de 2010
Programa de Formacion Comercial Internacional

Inscripcion al Programa completo: S|'|:| No|:|
Inscripcién alos Cursos: 1] | 2[ ] 3] al ]
Empresa: CIF:
Direccion:

" Poblacion: Cadigo postal:

S

2 Provincia: Teléfono: Fax:

S Asistente 1: Cargo:

=

P - r -

% e-mail: Teléf. directo;

e <

I | Asistente 2: Cargo:

g3~

=7 . .

ERTINEN | e-mail: Teléf. directo:

c O O

PR o

s g5 Persona de contacto que envia la inscripcion:

2:3

o o N

=Nl | Departamento de la persona de contacto:

52

KT 8) — . , .

SIRRCIN (e-mall: Teléf. directo:

3 0=

L ~ O

w O

Cualquier consulta, contacte con Amelia Palomar: a.palomar@fiab.es Tel: 91 411 7294
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