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El Programa de Formación Comercial Internacional es un programa orientado 

a mejorar las  habilidades en la gestión comercial internacional de las empre-

sas de alimentación y bebidas.  De 6 jornadas de duración, está dirigido a 

empresarios y directores generales 

involucrados en las ventas internacio-

nales,  a directores internacionales, y 

a jefes y comerciales de exportación. 

Convocatoria Primer Semestre de 2010 

Programa de Formación Comercial Internacional 

para Empresas de Alimentación y Bebidas 
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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 mayoría de los casos, lo que diferencia a las empresas que consiguen los resulta-

dos son los recursos y la capacitación del equipo comercial internacional: las perso-

nas. Por todo ello, FIAB presenta este Programa de Formación Comercial Interna-

cional para Empresas de Alimentación y Bebidas, cuya Primera  Convocatoria se 

impartirá durante el primer semestre de 2010. 

Objetivos del programa 

El programa tiene como objetivo capacitar a los equipos comerciales de las empresas de alimenta-

ción y bebidas para gestionar eficazmente las ventas internacionales, con foco en el canal de la 

distribución moderna interna-

cional. 

El objetivo de FIAB con este pro-

grama es facilitar a las empresas 

una solución a las necesidades 

de formación del departamento 

comercial internacional, en mu-

chos casos desatendidas. 

FIAB ha diseñado el programa 

en colaboración con QuattroC 

Analysis Consulting, empresa de 

consultoría especializada en la 

definición y el despliegue de estrategias comerciales, tanto para el área interna-

cional como el área nacional de las empresas de alimentación y gran consumo. 

  www.quattroc.com 
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Ventas de la Distribución Minorista 2008: Moderna vs Tradicional

Moderna Tradicional Fuente: Euromonitor

Distribución Moderna incluye hiper, supers, discounters y autoservicios
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1. Las fuentes de información en los mercados 
internacionales. 

2. El panel de detallistas. 

¿Qué es? 

Proceso de elaboración  

Dimensiones de la información. 

1. El panel de consumidores. 

¿Qué es? 

Metodología empleada. 

Información facilitada. 

1. Otras fuentes de información 

Cualitativas: 

 Focus groups 

 Entrevistas en profundidad 

Cuantitativas: 

 Store-checks. 

 Cuestionarios en punto de venta 

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

5. Selección de fuentes de información adecua-
das para nuestro negocio internacional 

 Definición de los análisis relevantes 
para el negocio. 

 Definición del objetivo: para qué. 

6. Plan de acción individual 

Duración del curso: 1 jornada de ocho horas 

1- Las fuentes de información y su inter-

pretación para la planificación y la ejecu-

ción de las ventas internacionales. 

1. El mercado 

El Entorno Económico 

 La crisis financiera actual, impacto en 
el mercado. 

El Consumidor 

 Población y hogares: magnitudes 

 Gasto en alimentación de los hogares 

 Lugares de compra de los hogares. 

 El consumidor y la marca blanca. 

La Distribución Moderna 

 Principales tendencias  

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

2. Las principales enseñas 

Posicionamiento. 

Descripción de su estrategia básica. 

Políticas de Marketing 

Gestión Logística 

Políticas de gestión de proveedores 

 La negociación con proveedores. 

 Los Acuerdos comerciales.  

3. Recomendaciones para el exportador: 

La adaptación de la oferta/surtido. 

La gestión comercial. 

La gestión logística. 

La  actividad promocional. 

Se entregarán ejemplos de informe de mercado 

Duración del curso: 1 jornada de ocho horas 

2- Claves de los mercados para la planifi-

cación de las  ventas internacionales con 

foco en la distribución moderna.  

Estructura del programa 

El programa está estructurado para que el participante realice un recorrido de aprendizaje en las 

habilidades fundamentales de gestión comercial con foco en el canal de distribución moderna 

internacional:  

Contenido del programa 

El programa completo se compone de cuatro cursos complementarios entre sí:  
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Detección de 
Oportunidades 
en el Mercado 

Objetivo 

Gestión de la 

Información 

Análisis de un 

Mercado-País 

Objetivo 

Planificación 

para explotar la 

oportunidad 

Ejecución y 

seguimiento 

Recorrido de aprendizaje 
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3 - Cómo detectar y concretar oportuni-

dades de negocio en la distribución    

moderna internacional  

Duración del curso: 2 jornadas de ocho horas 

1. Introducción: una nueva relación de los fabri-
cantes con los retailers  

La venta colaborativa y fact-based selling. 

El enfoque al consumidor 

2. Análisis del lay-out de una tienda. 

La asignación de espacios y ubicación de 
las categorías en la tienda  

 La estrategia del retailer en el punto 
de venta.  

 Los roles de las categorías y sus impli-
caciones. 

Los criterios de clusterización de tiendas y 
sus implicaciones. 

3. El análisis de la categoría  

El árbol de decisión de compra de consu-
midor-comprador 

La segmentación de la categoría  

4. Análisis de la implantación y el surtido de un 
lineal. 

El planograma y la asignación de espacios.  

La gestión de los surtidos. 

5. Análisis de la actividad promocional y marke-
ting de un retailer.  

Los folletos. Promoción de precio vs valor 
añadido. 

La tarjeta de fidelidad. 

Las exhibiciones y caberas. 

6. Análisis del modelo de operaciones y logístico 
de un retailer. 

Centralización vs descentralización. 

Las regiones y las tiendas 

Logística de flujo tenso vs almacén de 
stocks. 

La reposición del lineal (reposición vs pro-
moción). 

7. La propuesta de valor al cliente: concreción de 
la oportunidad. 

Análisis DAFO en una categoría de un re-
tailer 

La definición de estrategias de diferencia-
ción positiva en un retailer. 

La definición de la propuesta de valor. 

8.Plan de acción Individual 

4 - Cómo gestionar a los clientes de la 

distribución moderna internacional y sus 

centrales de compra. 

Duración del curso: 2 jornadas de ocho horas 

1. Características básicas de la distribución mo-
derna. 

Panorama actual de la distribución moder-
na internacional. 

Diferencias en el modelo de negocio de las 
enseñas de distribución  moderna. 

2. Misión y principios en la gestión comercial de 
clientes de distribución moderna. 

La nueva relación entre fabricantes y com-
pradores. 

Responsabilidades y funciones. 

El ciclo de la gestión comercial de las cen-
trales de compra de los clientes. 

3. El Plan del Cliente de Distribución moderna 

Análisis de información y del cliente. 

Análisis DAFO. 

Cuantificación: objetivos y cuenta de resul-
tados. 

Las palancas de crecimiento: implantación, 
surtido, promoción, fidelidad, precio, cade-
na de suministro.  

El Plan de Acción. 

4. La ejecución comercial del Plan Cliente a 
través de la organización del cliente. 

Seguimiento y control. La revisión de nego-
cio. 

La gestión comercial en el punto de venta. 

El  plan y el presupuesto promocional. 

La propuesta de valor. 

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

5. La implantación en la empresa de un sistema 
de gestión comercial de distribución moderna. 

Los perfiles profesionales. 

Necesidades y recursos por parte de la 
empresa. 

6. Plan de acción individual 

 

Contenido del programa (continuación) 
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Método de formación 

Los cursos se imparten de manera práctica y deductiva, completando los conceptos explicados con  

ejemplos reales. Se realizarán ejercicios y casos prácticos, y a cada participante se le entregará el 

material necesario para el seguimiento de cada curso. Para asegurar una dinámica formativa ágil y 

fomentar la participación en el aula, para cada curso se ha definido un máximo de 15 participantes.  

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

diente. 

 Las inscripciones se atenderán por riguroso orden de llegada. 

 Las inscripciones al Programa completo se abonarán un 20% en el momento de la inscripción 

y el 80% restante antes del 1 de febrero de 2010. Por la inscripción de dos o más participantes 

de una misma empresa al Programa completo (los 4 cursos) se aplicará un descuento del 10% 

para el segundo participante y sucesivos. 

 En el caso de optar por inscribirse por curso (“a la carta”), las inscripciones  se abonarán al 

100% en el momento de la inscripción. A partir de la inscripción de dos o más participantes de 

una misma empresa  a un mismo curso, el descuento será 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 serán por cuenta de cada empresa. 

No olvide consultar a su dpto. de RRHH acerca de las posibles ayudas de la Fundación Tripartita. 

Los profesores 

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

les por la Universidad Autónoma de Madrid y Máster en Dirección de Empresas de Alimenta-

ción por el ESIC de Madrid. Su especialidad son las ventas en el canal de distribución moder-

na internacional, y reúne una sólida experiencia en ejecución de estrategias comerciales. Diego fue 

Senior Key Account Manager en Campofrío Food Group, y Director de Ventas de Exportación en 

Campofrío 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 inició en ACNiel-

sen. Posteriormente fue gerente en Overlap Consultores, y más tarde  Director de Consultoría 

y miembro del comité de dirección de IRI España. Alejandro tiene una gran experiencia en definición 

e implantación de estrategias comerciales, y formación de equipos comerciales  

Condiciones de inscripción y precios 
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Duración
Precio sin 

IVA

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

Inscripción por curso (“a la carta”)

1. Las fuentes de información y su interpretación para la 

planificación y la ejecución de las ventas internacionales.
1 jornada de 8 horas 520 €

2. Claves de los mercados para la planificación de las 

ventas internacionales, con foco en la distribución 

moderna internacional. 

1 jornada de 8 horas 520 €

3. Cómo detectar y concretar oportunidades de negocio 

en la distribución moderna internacional 
2  jornadas de 8 horas 980 €

4. Cómo gestionar a los clientes de la distribución 

moderna internacional y sus centrales de compra.
2  jornadas de 8 horas 980 €
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Lugar de impartición del programa y horarios 

El primer curso tendrá lugar en el edificio de la sede de la CEOE en Madrid, calle Diego 

de León 50, a veinte minutos del aeropuerto de Barajas. Los siguientes cursos se cele-

brarán también en Madrid, pero el lugar será confirmado a los participantes con tiempo 

de antelación suficiente . El horario de cada jornada será de 9’30h a 14h y de 15’30h a 19h. 

Calendario del programa 

SOLICITUD DE INSCRIPCIÓN - ENVIAR AL FAX 91 411 7344 

Convocatoria Primer Semestre de 2010  

Programa de Formación Comercial Internacional  

Inscripción al Programa completo:  Sí            No 
 
Inscripción a los Cursos:  1   2   3   4  
 
Empresa:         CIF: 
 
Dirección:          
 
Población:       Código postal: 
 
Provincia:     Teléfono:    Fax: 
 
Asistente 1:      Cargo: 
 
e-mail:      Teléf. directo: 
       
Asistente 2:       Cargo: 
 
e-mail:       Teléf. directo: 
 
Persona de contacto que envía la inscripción: 
 
Departamento de la persona de contacto: 
 
e-mail:      Teléf. directo: 

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

1. Las fuentes de información y su interpretación para la 

planificación y la ejecución de las ventas internacionales.
15 de febrero de 2010

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

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

3. Cómo detectar y concretar oportunidades de negocio en la 

distribución moderna internacional 
26 y 27 de abril de 2010

4. Cómo gestionar a los clientes de la distribución moderna 

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


