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• Una feria es un centro de contactos

comerciales que permiten un gran

número de encuentros entre

proveedores y clientes, actuales o

potenciales, difícil de alcanzar por

otro medio, sobre todo, si los últimos

proceden de países extranjeros

IMPORTANCIA COMERCIAL

QUÈ es una feria comercial PROFESIONAL?



POR LO TANTO…

 Las Ferias son un mecanismo privilegiado de
promoción comercial, que facilita el acceso y la
permanencia de un producto en un determinado
mercado.

 Permite combinar elementos como:

 Promoción

 Publicidad

 Investigación de mercados

 Relaciones públicas

Capacitación



TIPOS DE FERIA

 POR TIPO DE PRODUCTOS / PÚBLICO

• MULTISECTORIALES / GENERALES 

• SECTORIALES / ESPECIALIZADAS

 POR AMBITO GEOGRAFICO

• REGIONAL

• NACIONAL

• INTERNACIONAL



• Abiertas a todos los sectores.

• Crear un mercado amplio para todo tipo de
productos y servicios.

FERIAS GENERALES Y/O MULTISECTORIALES 

Feria Alimentaria 2008
Barcelona - España

Feria SIAL París 2008
París - Francia



FERIAS ESPECIALIZADAS Y/O SECTORIALES

• Reservadas a los expositores de un sector
determinado.

• Bienes y servicios en categorías especialmente
seleccionadas.

Fancy Food 2008Fruit Logistica 2009
Berlin - Alemania Nueva York, Estados Unidos



FERIAS ESPECIALIZADAS Y/O SECTORIALES

• El Alto grado de especialización.

• Los Visitantes son profesionales del sector.

• Son más efectivas que las ferias generales.



¿POR QUÉ PARTICIPAR EN FERIAS? 

 Potenciar la cartera de clientes

 Reforzar la imagen de marca

 Apertura de mercados

 Promoción de productos

 Mecanismo de Promoción directo.

 Información actualizada y tendencias.

 Análisis de la Competencia.

 Desarrollo de capacidades.



LA DECISION DE PARTICIPAR O 

DECISION DE INVERTIR

Participar en una feria es una
Inversión…

porque, es el aporte de un recurso con
fines de reproducción de capital con
ánimo de una ganancia.



¿COMO participar en una feria?

Para participar en una  feria se deberán considerar tres 

etapas :

1. PRE – FERIA

2. DURANTE LA FERIA

3. POST – FERIA



1. Definir presupuesto y cronograma de actividades.

2. Elaboración de catálogos, folletos y lista de precios.

3. Agendar reuniones con potenciales clientes.

4. Identificar competencia.

5. Elección y envío de los productos a exhibir.

6. Selección de diseño y ubicación del stand.

1. PRE  - FERIA

La preparación pre-ferial, representa el 70% de la 

logística de participación



1. Definir presupuesto y cronograma de actividades.

1. PRE  - FERIA



2. Elaboración de catálogos, folletos y lista de precios

1. PRE  - FERIA

Fancy Food  Show 2009

28 – 30 Junio 2009

Nueva York





3. Agendar reuniones con potenciales clientes.

1. PRE  - FERIA



1. PRE  - FERIA

4. Identificar competencia.

UE 37%

NAFTA 35%

CAN 10%

ASIA 4%

MERCOSUR 2%

OTROS MERCADOS 9%

PBI 85%

Población 80%



 Población : 291,6 millones de habitantes. Multiétnica

 Nuestro “mercado natural” por cercanía.

 Grandes operadores en el mercado.

 Oportunidades ofrecidas por la ATPDEA/ TLC.  

 Barreras fitosanitarias proteccionistas. Ley de Bioterrorismo.

 Exigencia de Buenas Prácticas Agrícolas.

Ingreso anual per capita: US $ 30.000. 

 Consumo frutas:134 kg / año. Hortalizas: 123 Kg / año.

 Campaña de consumo “5 a day”.

Características mercado norteamericano Características del Mercado Norteamericano



1980’s

• Análisis de contenido: 

Calorías

• Alimentos bajos en 

colesterol

• Recetas con más de 10 

ingredientes. 45 minutos o 

más de preparación

•Tiendas vegetarianas

1990’s
• Análisis de contenido: 

Grasas

• Alimentos bajos en grasas

• Recetas con 5 a 10 

ingredientes. 30 minutos o 

menos de preparación

• Supermercados gourmet

2000’s
• Seguridad Alimentaria

• Ausencia de residuos 

químicos, preferencia por 

los productos  orgánicos, 

funcionales

• Recetas con menos de 5 

ingredientes. Minutos de 

preparación

•Trazabilidad

Gusto Salud

Gusto

Inocuidad 

Alimentaria

Salud

Gusto

Cambios en los hábitos de consumo de alimentos



 Calidad, inocuidad.

 Respeto al medioambiente en el 

proceso de producción.  

 Productos naturales, que aseguren la 

nutrición y la salud

 Alimentos elaborados, que ahorren 

tiempo y trabajo.

 Empaques pequeños, individuales o 

adecuados para familias pequeñas. 

 Nuevos sabores y presentaciones más 

atractivas.

 Variedad de comidas étnicas.

TENDENCIAS DE MERCADO



5. Elección y envío de los productos a exhibir.

1. PRE  - FERIA

Fruit Logistica 2009



6. Selección de diseño y ubicación del stand.

1. PRE  - FERIA

Fancy Food



2. DURANTE LA FERIA

1. Comportamiento profesional.

2. Atención a potenciales clientes.

3. Registro de la información obtenida.

4. Evaluación de la competencia

5. Participación en eventos paralelos (Ruedas de

Negocios, Reuniones Técnicas, Congresos,

Seminarios, Cocktail, inauguraciones.

Las actividades previstas durante la realización de la 

feria, representan el 10% de las actividades realizadas.



2. DURANTE LA FERIA

1. Comportamiento profesional.

SIAL París 2008



2. DURANTE LA FERIA

2. Atención a potenciales clientes.

Fruit Logistica 2009



2. DURANTE LA FERIA

3. Registro de la información obtenida.

Fruit Logistica 2009



4. Identificar competencia.

Fruit Logistica 2009 SIAL París 2008

2. DURANTE LA FERIA



2. DURANTE LA FERIA

5. Participación en eventos paralelos (Ruedas de

Negocios, Reuniones Técnicas, Congresos,

Seminarios, Cocktail, inauguraciones)

Fruit Logistica 2009



2. DURANTE LA FERIA

• En las Ruedas de Negocios, los empresarios que 

exponen en la Feria, se contactan con otros 

empresarios, con el fin de ofrecer o adquirir 

productos.

• No siempre estas experiencias se ven concretadas, 

pero debemos aprovechar al máximo todo el 

potencial que estas ruedas de negocios pueden 

ofrecer...

RUEDAS DE NEGOCIOS



1. Evaluación de la información y organizarla.

2. Socialización de los resultados.

3. Seguimiento y monitoreo.

3. POST FERIA

Son muy importantes las gestiones y el seguimiento que 

se realiza después de la feria, aunque representa el 20% 

de toda la organización.



1. Evaluación de la información y organizarla.

3. POST FERIA



2. Socialización de los resultados.

3. POST FERIA

Resultados 

Fruit 

Logistica 2009

Fruit Logistica 2009



3. Seguimiento y monitoreo.

3. POST FERIA



ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS

•PROSPECCIÓN

CADENA LOGÍSTICA

CADENA DE COMERCIALIZACIÓN



















Leche evaporada 

fabricada por 

GLORIA

Anaqueles Twin City

Supermarket

New Jersey



CONSIDERACIONES

• El éxito de una presentación se debe

fundamentalmente al manejo profesional de la etapa

pre – evento.

• No realizar ventas durante la primera feria comercial

no significa un fracaso o una venta no significa

necesariamente el éxito en el evento.



• Si nuestro producto se vende bien en nuestro país o en

otros mercados, no necesariamente ha de tener éxito

de inmediato en el mercado visitado.

• Las empresas compradoras analizan todos los

pormenores antes de tomar una decisión, envían

compradores profesionales y para tomar una buena

decisión necesitan información de calidad.

CONSIDERACIONES



• Puede conocer de cerca la competencia, las

tendencias de los productos y el mercado.

• Puede recoger información estratégica para su Plan

de Negocios.

CONCLUSIONES



Ferias Internacionales de Alimentos 

y Bebidas en las que participa 

PROMPERU –

Mercado estadounidense



CALENDARIO 2011



Febrero 

Berlín, Alemania

Experiencia de PROMPERU

Sector de Alimentos y Bebidas



19-22 Febrero 2009

Nuremberg, Alemania

Experiencia de PROMPERU

Productos Orgánicos



Montreal, Canadá

Experiencia de PROMPERU

Sector de Alimentos y Bebidas



Experiencia de PROMPERU

Junio

Washington, EEUU

Sector de Alimentos y Bebidas Gourmet



Experiencia de PROMPERU

Octubre

Colonia - Alemania

Sector de Alimentos y Bebidas

http://www.anuga.com/


Experiencia de PROMPERU

Octubre

Paris - Francia

Sector de Alimentos y Bebidas



Departamento de Agro y Agroindustria 

PROMPERU

William Arteaga: warteaga@promperu.gob.pe

Fernando Egoaguirre: fegoaguirre@promperu.gob.pe

Victor Sarabia: vsarabia@promperu.gob.pe

Maria Alarcón: malarcon@promperu.gob.pe

Lesly Vera:            lvera@promperu.gob.pe
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