








































Ronda General Mitre 10
08017 Barcelona
T. 93 252 39 00
F. 93 280 21 35

www.aecoc.es

EDI avanzado
¿CÓMO INTERPRETAR LOS MENSAJES EDI Y
AUMENTAR LA CALIDAD EN SUS INTERCAMBIOS
ELECTRÓNICOS?

¿Por qué asistir?

Aprenderá a identificar los errores 
en sus transacciones EDI.

Conocerá las aplicaciones del EDI a través 
de los principales mensajes.

Aprenderá a interpretar las guías 
y mensajes EDI.

Descubrirá cómo aprovechar 
al máximo el estándar EDI.

Los asistentes
a ediciones
previas opinan:
“Me ha
gustado el
aspecto
práctico y la
aplicación a
casos
particulares”
“Formación
técnica
necesaria para
iniciarse en
proyectos EDI”
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Curso subvencionable:



EDI avanzado

10:00 h. - 18:00 h.

Repaso de conceptos básicos.

DIRIGIDO A

HORARIO

PROGRAMA

300 € +18% IVA por inscrito

PRECIO

MÁS INFORMACIÓN

Óscar Nuñez
onunez@aecoc.es

Ronda General Mitre 10
08017 Barcelona
T. 93 252 39 00
F. 93 280 21 35

www.aecoc.es

Sintaxis EDIFACT.

Segmentos más habituales en los
mensajes EDI.

Transacciones EDI y escenarios de uso:
-PRICAT
-ORDERS
-DESADV
-RECADV
-INVOIC
-COACSU

Tratamientos de casos específicos:
promociones, tasas especiales,
recomendaciones..

Principales proyectos 
y situación actual del EDI.

Personal con perfil técnico de los
departamentos de administración,
sistemas y organización

El precio incluye almuerzo 
y documentación.

CALENDARIO 2011

PODEMOS 
ORGANIZAR 
ESTE CURSO 

EN EXCLUSIVA 
PARA 

SU EMPRESA

No socios de AECOC: doble precio.

Descuento del 20% a partir del 2º
inscrito de una misma empresa

Descuento 20% por realizar la
inscripción junto al curso “Proyecto EDI
y factura electrónica”

Barcelona, 15 de marzo
Madrid, 16 de junio

Madrid, 16 de noviembre
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Trade Marketing: 
Una estrategia clave para
ganar en el punto de venta
APRENDA LAS TÉCNICAS PARA ORIENTAR SU
ORGANIZACIÓN AL CLIENTE, GANAR
RENTABILIDAD Y MEJORAR LAS VENTAS

Razones para asistir:
Conocer las claves de la función Trade Marketing y mejorar 
la eficiencia en la gestión del punto de venta

Conocer la visión Trade Marketing de un líder
en el sector y gran experto en Trade: 

Aprender cómo desarrollar un Plan de Trade, con formación
teórica y Workshop práctico

Los asistentes
opinan:
“Formación
perfecta para
hacerse una idea
global de los
conceptos de
Trade”

“Me ha gustado
el workshop y
compartir
experiencias con
gente de otros
sectores”

Barcelona 29-30 marzo Madrid 24-25 mayo

MÁS INFORMACIÓN

Óscar Núñez
onunez@aecoc.es

Colaboración 
Fabricante-Distribuidor

Adaptarnos a una situación de
reducción de surtidos y aumento de las
marcas privadas, nos permitirá
desarrollar el mercado.

Orientación 
a resultados

Aprenderá nuevas formas de dirigirse
y dar valor añadido a sus clientes.

Punto 
de Encuentro

Compartirá experiencias con ponentes
especialistas y asistentes profesionales 
de Trade Marketing.

Curso subvencionable:
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Barcelona
29-30 marzo

Madrid
24-25 mayo



MÁS INFORMACIÓN

Óscar Núñez
onunez@aecoc.es

Ronda General Mitre 10
08017 Barcelona
T. 93 252 39 00
F. 93 280 21 35

www.aecoc.es

Trade Marketing: Una estrategia clave para ganar en el punto de venta

10:00 h. - 17:30 h. (cada sesión)

Las claves del Trade Marketing

DIRIGIDO A

HORARIO

PROGRAMA
Sesión 1

PRECIO

Panorama actual de la Distribución 
en España.

El Trade Marketing en la práctica
Sesión 2

Información y herramientas básicas 
en el Dpto. Trade Marketing.
Próximas tendencias en Distribución 
y del consumidor.
Workshop: trabajo en grupos sobre el
plan de Trade Marketing 
La visión Trade Marketing de un
fabricante líder

El papel estratégico del Dpto. Trade
Marketing en la empresa: funciones y
organización.
Técnicas de Trade Marketing: Surtido,
promociones, precio y merchandising.

El Plan de Trade Marketing: definición,
desarrollo y ejecución.

Fabricantes: Product Manager, Trade
Marketing Manager, Responsables Comerciales,
Key Account Manager, Category Manager,
Responsables de Merchandising, Promo
Manager, Responsables de Marketing y de
Ventas.

Distribuidores: Responsables de Compras o
de Categorías, Jefes de Enseña, Responsables
de Ventas, Responsables de Marketing,
Fidelización o Promociones.

650 € +18% IVA por inscrito
Descuento del 20% a partir del 2º inscrito de
una misma empresa o por realizar la
inscripción junto a otro curso de formación
complementaria.

No socios de AECOC: doble precio.

El precio incluye, almuerzo y documentación.

Documentación incluida en el curso:
• Dossier del curso con los principales datos

de la distribución.
• Recomendaciones AECOC sobre 

promociones, surtido y lanzamientos.

3er inscrito y siguientes de la misma empresa
pasan a lista de espera.

PODEMOS 
ADAPTAR 

ESTE CURSO 
EN EXCLUSIVA 

PARA 
SU EMPRESA

CALENDARIO 2011

Barcelona, 29-30 marzo
Pere Ballesta, Responsable de CCSD. 
NESTLE PURINA PETCARE ESPAÑA

Madrid, 24-25 mayo
Pendiente de confirmar. HEINEKEN

PONENTES
AECOC: Beatriz Saro, Responsable de
proyectos del área de la Demanda.

CONSULTORA FREE LANCE: Belén
Derqui, Consultora. Experiencia
profesional en Bimbo y Sara Lee, donde
ocupó la dirección de Desarrollo
Comercial.

NESTLÉ PURINA PETCARE ESPAÑA:
Pere Ballesta, Se inició profesionalmente
en Hostelería para pasar luego a Gran
Consumo donde ha trabajado en diversas
áreas funcionales. Ha formado parte de
equipos de trabajo nacionales e
internacionales en el entorno del Category
Management y Category Development.
Actualmente es Responsable del
departamento de Channel Category Sales
Development. 

HEINEKEN: Ponente pendiente de
confirmar

Formación
recomendada:

Trade
Marketing

Gestión 
por

Categorías

Entender 
el Lineal









Cómo vender más y mejor los productos cárnicos

09:30 h. - 18:00 h. (Cada sesión)

Sesión 1:

A QUIÉN VA DIRIGIDO

HORARIO

MÁS INFORMACIÓN

Óscar Núñez
onunez@aecoc.es

Ronda General Mitre 10
08017 Barcelona
T. 93 252 39 00
F. 93 280 21 35

www.aecoc.es

A empresas proveedoras del sector
cárnico: que hayan decidido apostar por
una orientación al consumidor, más allá
de la producción, y quieran aprovechar
las oportunidades que brinda el 
conocimiento de la categoría tanto en 
el punto de venta como en la mente del 
consumidor.  

PODEMOS 
ADAPTAR 

ESTE CURSO 
EN EXCLUSIVA 

PARA 
SU EMPRESA

El consumidor, punto de obligada
referencia para la empresa

Aspectos a tener en cuenta para
conseguir la orientación al consumidor,
comprador y cliente.

Funciones y organización de un
departamento de trade marketing

De la información al conocimiento

· Análisis tácticos para detectar
oportunidades de crecimiento de la
categoría.

La sección de productos cárnicos más
allá de nuestras fronteras

Los retos actuales de la Gran
Distribución en la sección cárnica

La experiencia y visión en
comercialización de una 
EMPRESA LÍDER

PROGRAMAS DE LAS SESIONES

Sesión 2:

El rol del lineal para el fabricante, el
distribuidor y el consumidor.

Metodología AECOC

· Análisis e interpretación de un lineal en
el punto de venta.

VISITA AL PUNTO DE VENTA:  
EJERCICIO PRÁCTICO

· Se analizarán dos lineales de la tienda 
siguiendo la metodología de AECOC

Trabajo en equipo

· Oportunidades de mejora del lineal de
carne fresca-productos elaborados.

· Sesión de debate: aprendizajes de la
sesión práctica y aplicación a las
compañías.

Socios AECOC: 450 € + 18% IVA

PRECIO

No socios de AECOC: doble precio.

El precio incluye almuerzos 
y documentación.

3er inscrito y siguientes de la misma
empresa pasan a lista de espera.              
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Implantación de EDI
para empresas
de Ferretería y Bricolaje
INTERCAMBIO ELECTRÓNICO DE DATOS: 
AHORRE COSTES Y REDUZCA INCIDENCIAS EN SUS
TRANSACCIONES COMERCIALES

Objetivos de la sesión

Conocer los principios fundamentales y pasos a seguir en la
implantación de EDI en su empresa.

Analizar las posibilidades de trabajar con EDI de forma
sencilla y al alcance de todos.

Descubrir los beneficios del EDI aplicado a los procesos
administrativos (pedido, entrega, facturación, etc.).

Aprender los requisitos legales para operar sin papel
mediante la e-factura.
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Jornada

exclusiva para
empresas del sector

que quieran
empezar un

proyecto EDI

Madrid
14 abril

Barcelona
27 septiembre

Bilbao
17 noviembre



Proyecto EDI para proveedores de Ferretería y Bricolaje

9:30 h. - 14:30 h.

Introducción al EDI. 
Conceptos básicos, beneficios y
situación actual.

DIRIGIDO A

HORARIO

PROGRAMA

Socios AECOC : 150 € +18 IVA.

PRECIO

MÁS INFORMACIÓN

Óscar Nuñez
onunez@aecoc.es

Ronda General Mitre 10
08017 Barcelona
T. 93 252 39 00
F. 93 280 21 35

www.aecoc.es

Estándares GS1: Principales mensajes y
escenarios de uso: pedido-albarán-
factura.

Cómo afrontar el proyecto EDI. 
Analisis e implantación.

Responsables de sistemas,
administración, operaciones, logística 
y comercial.

Nuevos Socios AECOC.

Usuarios EDI (nuevas incorporaciones,
ampliación a nuevos escenarios de
uso, revisión de conceptos...).

Empresas que quieran empezar con
un proyecto EDI.

El precio incluye documentación.

CALENDARIO 2011

PODEMOS 
ORGANIZAR 
ESTE CURSO 

EN EXCLUSIVA 
PARA 

SU EMPRESA

No socios de AECOC: doble precio.

Madrid, 14 de abril
Barcelona, 27 de septiembre

Bilbao, 17 de noviembre







Formación AECOC-Boletín de inscripción

Sus datos de contacto aquí recogidos se incluirán en la base de datos de AECOC.

    Si no desea que la usemos para facilitarle información sobre nuestros servicios marque esta casilla.

Curso:

Fecha del curso: Población:

Empresa:

Dirección:

Población: Código postal:

Teléfono: Fax:

Cargo:

NIF:

Asistente 1:

e-mail:

Ronda General  Mitre 10.  08017 Barcelona.  Tel . :  93 252 39 00 - Fax:  93 280 21 35
www.aecoc.es -  formacion@aecoc.es

Indique la sesión/curso a la que desea asistir y envíe el siguiente boletín al fax 93 280 21 35.

Recibirá respuesta por e-mail confirmando plaza e indicando el lugar de celebración del curso.

Pago por transferencia a la cta. nº 0049-1806-90-2211869811

Debe adjuntarse a este boletín el comprobante de la transferencia indicando nombre del asistente,
curso y fecha del mismo.

No se formaliza la inscripción hasta no haber recibido este boletín cumplimentado junto con el
comprobante de la transferencia.

No se reintegrará el importe del curso por cancelación de la asistencia en las 72h anteriores
al mismo.

Firma y sello de la empresa

Persona que envía la inscripción:

e-mail:

Importe total de la inscripción:                       +16% IVA=

Asistente 2: Cargo:

e-mail:

Precio de la inscripción:                       +16% IVA=

Precio de la inscripción:                       +16% IVA=




