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Curso

Presentacion de las jornadas

acercarse a los mercados nacionales e internacio-
nales de venta del AOVE? ;Qué importancia tiene
el conocimiento del contexto socio-econémico en
la definicion de las estrategias comerciales? ¢Qué
soluciones utilizan las empresas de éxito del sector
para ir aumentando su presencia comercial?

En estas segundas jornadas de formacion EPA, nos
proponemos ofrecer una panoramica detallada de
los mas importantes mercados extranjeros y es-
panoles. A través de destacados expertos interna-
cionales de la comercializacion del AOVE, iremos
a comprender las nuevas estrategias comerciales
adoptadas por parte de las empresas, y reflexio-
naremos sobre cuales son las necesidades de los
clientesy de los distribuidores de diferentes paises.

Objetivos del programa

Los consumidores del AOVE crecen cada afio, y son
siempre mas exigentes y capaces de reconocer
la calidad de los productos. Es objetivo de estas
jornadas mostrar a los participantes cuales son
actualmente los contextos comerciales mas dina-
micos e interesantes, como estan estructurados y
que soluciones se pueden adoptar hoy en dia para
acercarse de manera consciente a ellos.

Gracias a la perspectiva de profesionales de la
comercializacion, exploraremos la situacion actual
y las visiones futuras, profundizando en aspectos
fundamentales para una eficaz gestion comercial y
logistica de la exportacion del AOVE.

Al final de las jornadas el alumnado tendra, por tan-
to, las herramientas para entender cdmo manejar
algunos procesos de la exportacion como la pre-
sentacion comercial y la gestion de la logistica;
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reales de comercializacion en cada uno de los sec-
tores que vamos a tratar. Para ello, hemos dedicado
un espacio al Final de cada jornada para que las
personas interesadas en un mercado en particular,
puedan establecesr relacion estrecha y/o ampliar
informacion de un mercado en particular.

Destinatarios

El curso esta dirigido a los profesionales del sector
del aceite, en particular a la direccion de empresa,
responsables comerciales y a todas los profe-
sionales con interés en iniciar y/o consolidar una
actividad comercial relacionada con el AOVE.

Niimero maximo participantes: 30.

Lugar: Instalaciones de 1.2.3 Emprende,
C/ Federico Mayor Zaragoza, sn, 23009 | Jaén.

PROGRAMA

Dia 27/09/22

12:30-14:30 h.

14:30 - 16:00 h.

trial. Asesor comercial especialista en el mercado japonés.

Ponencia: «El mercado Gourmet espafiol. Presentacion, propuestas y debate».
Ponente: Emilio Castro | Director de Desarrollo Corporativo en Alfatec.

Comida.

Jornada de tarde: 16:00 a 19:00 h. | 1,2,3, EMPRENDE | Jaén

16:00 - 18:00 h.

18:00 - 19:00 h.

Ponencia: «El mercado de gran consumo y las grandes superficies en
Espaia». Ponente: Oscar Diez | Diplomado en Direccion Comercial y Marketing.

Reuniones de trabajo: Equipo Epa y Docentes.

Jornada de maiana: 9:00 a 13:30 h. | 1,2,3 EMPRENDE | Jaén

9:00-11:00 h.

11:00-11:30 h.
11:30-13:30 h.

13:30-15:00 h.

Ponencia: «Alemania, un mercado maduro y lleno de oportunidades: Aceites
Goumert, gran consumo y ecologico». Ponente: Francisco Albert | Especialista
en gestion de empresas agroalimentarias.

Coffee.

Ponencia: «Introduccidn al marketing digital e inbound marketing».
Ponente: Juan Antonio Mallenc | Experto en Comunicacién y Marketing.

Comida.

Jornada de tarde: 15:00 a 18:00 h. | 1,2,3 EMPRENDE | Jaén

15:00 - 16:30 h.

16:30-18:00 h.

Ponencia: «El mercado asiatico del gran lujo. Aceites Gourmet de extrema
calidad». Ponente: Jiaping MA | Presidenta de la Asociacion Conecta
Espana-China (ACEC).

Reuniones de trabajo y cierre de jornadas: Equipo Epa y Docentes.

Informacion e inscripciones
www.epaformacion.com
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PARTNERS
JAEN
000
CONTACTO
M2 Angeles Osorio Martinez Anuncia Carpio Dueiias
Email: direccion@aulaintegraldeformacion.es Email: anunciacar@hotmail.com

Movil: +34 670 601 284 Movil: +34 606 03 16 48



