Programa Ejecutivo en
Marketing, Comercializacion
v Ventas para Pymes del
Sector Agroalimentario

Cuatro sesiones intensivas para perfiles
directivos de la mano de tres expertos
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Proposito
del Programa

El objetivo del programa es proporcionar herramientas, a través de una metodologia pragmatica,
gue permitan optimizar y desarrollar el impacto del marketing y las ventas en la organizacion y en el
desarrollo de negocio.
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Empresas agroalimentarias que comercializacion en Espana y en mercados de exportacion:
Gerentes, Directores Generales, Directores de Exportacion, Directores Comerciales, Responsables de

Marketing, Responsables de Comunicacion y otros perfiles directamente relacionados con la toma de
decisiones en las areas de desarrollo de negocio, marca y comunicacion, comercializacion y ventas.

Profesionales y empresas de servicios de diseno, marketing y publicidad que puedan acreditar que
prestan habitualmente sus servicios a PYMES agroalimentarias de la provincia de Ciudad Real.



Objetivos

. Como una PYME agroalimentaria puede aportar valor
con sus productos en un entorno donde la MDD
(Marca de Distribuidor) esta creciendo ano tras ano?

¢ Qué palancas son imprescindibles activar para poder
tener argumentarios de ventas que sean atractivos
para los compradores de la gran distribucion?

;. Como podemos trabajar una estrategia multicanal
para no depender de un canal de distribucidn?

¢, Por qué el diseno es un aliado del negocio?

. Como adaptar la estrategia comercial a los
segmentos de clientes mas atractivos?

Enfoque

Lejos de querer entrar en conceptos tedricos, el programa
brindara a los participantes una perspectiva holistica del
marketing y la comercializacion al servicio del desarrollo de
negocio. ComMo, con la realidad de recursos de una pyme
agroalimentaria, se puede desarrollar una estrategia de
marketing y comercial para poder aportar valor anadido a
los clientes y consumidores y, en consecuencia,
diferenciarse y ser relevante en un mercado cada vez mas
atomizado y con un agresivo entorno competitivo.

Metodologia

Trabajaremos con ejemplos reales del sector
agroalimentario
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Marketing Marketing La tangibilizacion
estrategico operativo del plan de
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Formato: Presencial
Horario: 9:00 a 14:00 / 15:00 a 17:30 horas
Lugar: Camara de Comercio de Ciudad Real
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Ponentes

Su formacion doble en Ciencias de la Comunicacion y
ADE sumada a una gran experiencia en marketing le
dan una vision muy amplia del negocio, de la marca y
de sus herramientas de gestion.

Cuenta con mas de 15 anos de experiencia
como profesional de marketing, comunicacion y
desarrollo de negocio en empresas
multinacionales del sector del lujo y gran
consumo: L’Oréal, Puig, Frit Ravich.

En 2017 funda Atelier de Marketing, una
consultoria

de desarrollo de negocio y marketing enfocada
a Pymes, prestando sus servicios a empresas
como Cadi, Freskibo o La Selva.

Executive Master in Business Administration
(EMBA) por ESADE Business School (2008-2009)
y Licenciada en Publicidad y Relaciones
Publicas por la Universitat Autonoma de
Barcelona (1993-1997).

Eva
Minguella

Directora del Master en Diseno de Packaging de
ELISAVA, Escuela Universitaria de Diseno e Ingenieria
de Barcelona desde 2006 y Directora Creativa de EVA
ESTUDI, estudio que lleva su nombre.

Graduada en Diseio Grafico (Llotja) y
Diplomada en Ciencias Empresariales
(Universidad de Barcelona). En 1997 funda
EVA ESTUDI, estudio especializado en
packaging, identidad corporativa y
comunicacion, trabajando con marcas como
Conservas Ortiz, La Selva, Damm, Buitoni, La
Cocinera,

La Lechera, Sveltesse, Freskibo.

Anteriormente trabajo en Morillas (1995-97), en
Salvatore Adduci de (1993 -95) y en Tandem DDB
(1992-93).

Combina su faceta profesional y docente desde
el ano 1994, y participa activamente en ciclos y
conferencias en el sector del packaging.

Juanjo
Tordera

Consultor, formador y coach.

Cuenta con mas de 25 afos de experiencia en
liderazgo y ventas, con proyectos nacionales e
internacionales. Trabaja en estrategia comercial,
segmentacion de clientes y desarrollo de
equipos comerciales.

MBA por IESE y licenciado en Ciencias
Econdomicas y Empresariales por la Universidad
de Valencia. Profesor de EADA Business School.

Algunas de las empresas con las que ha
colaborado son: Heineken, DAMM, Gonzalez
Byass, Lavinia, Aquaservice, Bonduelle, Grupo
El Pozo, Tulip International y Nestlé Healthcare
Nutrition.


https://atelierdemarketing.es/
https://www.evaminguella.com/
https://www.linkedin.com/in/merc%C3%A8-riera-fradera/
https://www.linkedin.com/in/eva-minguella-mas-29b51694/
https://www.linkedin.com/in/juanjotordera/
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Marketing estrategico:
un faro para la organizacion

1. ;Qué aporta el marketing a una organizacion?
;,Por qué no todas las empresas tienen
departamento de marketing? ;Qué es el marketing
estratégico?

2. CoOmo crear un departamento de marketing
con credibilidad. Marketing y negocio. El marketing
y Su poder de humanizacion.

3. La vision dual del departamento de marketing.
Vision mercado vs vision interna.

4. Marketing y Comercial: una alianza estrategica
para el desarrollo del negocio. Crear un modelo de
colaboracion y conocimiento compartido.

5. Las marcas al servicio del modelo y los
objetivos de negocio. Marca corporativa vs marcas
comerciales. Una herramienta esencial: la
arquitectura de marcas.

6. La clave: explorar y explotar oportunidades.

¢, Como lo hacemos?
e | a propuesta de valor y el territorio de
posicionamiento.
¢ Estrategia de portfolio: la matriz de arquitectura
de marca.
¢ | a estrategia de precios y el rol de cada uno de
los canales de distribucion.
e | a estrategia de comunicacion omnicanal




( Sesion 02 > 28.01.27 Merce Riera

Marketing operativo: el plan
de marketing y los canales de

[ | | n s
distribucion
1. Singularidades del marketing en el sector
agroalimentario

2. Marketing estrategico vs marketing operativo.
Habilidades y conocimientos de los perfiles de
marketing. ;Qué relacion tienen con las funciones
comerciales: direccion comercial y equipos de
ventas”?

3. Plan de marketing: una herramienta que
focaliza a la organizacion. ;Por qué es necesario
un plan de marketing”? La importancia de la
planificacion y su vinculo con los objetivos de
negocio: ventas, inversiones y rentabilidades.

4. Guia para elaborar el plan de marketing

5. ; Como ayuda el plan de marketing a los
diferentes departamentos de la empresa?

6. El plan de marketing y su relacion con el plan
de canales: el aterrizaje a los diferentes canales de
distribucion. Conocer las dinamicas de las
categorias. El por qué del Trade Marketing.

7. La importancia de monitorizar los resultados y
convertir este conocimiento en inteligencia de
mercado.




( Sesién03 )  25.02.27 Eva Minguella

La tangibilizacion del plan de
marketing a traves del diseno

1. El diseno: un aliado para aterrizar el plan de
marketing. El valor intangible del diseno.

2. El packaging: punto de contacto clave en el
marketing agroalimentario. Crear una iconografia de
marca a partir del packaging, mantener una
coherencia y consistencia en todos los puntos de
contacto.

3. El diseno estructural del packaging: un aliado
para la diferenciacion y la iconografia de marca.

4. El diseno grafico: branding y packaging, el
impacto mas visual.

5. El diseno promocional: clave para dar respuesta
a las dinamicas de las categorias.

6. El diseno del punto de venta: un punto de

contacto clave en el proceso de decision de compra.

7. La comunicacion: offline y online, coherencia y
consistencia en todos los soportes.

8. Las Ferias y Eventos: buscando una experiencia
relevante.

9. Herramientas comerciales: esenciales para
ayudar en el proceso de ventas.
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< Sesion 04 > 18.03.27 Juanjo Tordera

Segmentacion de clientes
estrategia comercial: donde crecer
y como competir

1. El reto comercial: elegir donde crecer. Clientes 4. Una jornada presencial para aplicar el método.

distintos decisiones distintas. ® [rabajaremos casos del sector, ejercicios
e ; DOnde concentrar el esfuerzo? guiados y contraste en grupo para practicar
e ; Qué necesita y valora cada cliente? decisiones de segmentacion.
e ; COMO adaptar la propuesta comercial? e Aportaremos criterios para elegir prioridades y
adaptar la estrategia comercial, con un plan inicial
2. Canales, mercados y formas de compra, punto de aplicacion.

de partida para segmentar.

3. Tres pilares para orientar la estrategia
comercial.
e Seleccionar caracteristicas: qué diferencia a los
clientes y qué informacion necesitamos.
e Construir segmentos: agrupar, validar los
segmentos y priorizar oportunidades
e Disenar estrategias: adaptar propuesta de valor,
canales y esfuerzo comercial.




Quiero asistir
Si estas interesado en asistir, rellena la solicitud de inscripcion: —

Inscripciones

Inscripcion GRATUITA para empresas agroalimentarias de la provincia de Ciudad Real
gue resulten admitidas.

—nviar la solicitud de inscripcion a la direccion de correo: retoexporta@camaracr.org

Plazo inscripcion: Abierto hasta el dia 15 de enero de 2027 o hasta agotar plazas.

Plazas limitadas.

Mas informacion

Area de Internacionalizacion Empresarial: 926 274 444

David Sanchez dsanchez@camaracr.org Extension 2229
Maria Domingo mdomingo@camaractr.org Extension 2214 Programa financiado por:

C€amara Reto®™ Reto= g e s

(iudad Keal Exporta Internacional CIUDAD REAL
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