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PAÍSES EXPORTADORES - PRODUCTO: 44
MADERA, CARBÓN VEGETAL Y MANUFACTURAS DE MADERA

FUENTE: TRADE MAP



PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 44
MADERA, CARBÓN VEGETAL Y MANUFACTURAS DE MADERA

FUENTE: TRADE MAP
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PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 44
MADERA, CARBÓN VEGETAL Y MANUFACTURAS DE MADERA

FUENTE: TRADE MAP



PAÍSES EXPORTADORES - PRODUCTO: 4407
MADERA ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, INCL. 

CEPILLADA...

FUENTE: TRADE MAP



PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 4407
MADERA ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, INCL. 

CEPILLADA...

FUENTE: TRADE MAP



PAÍSES EXPORTADORES - PRODUCTO: 440729
MADERA TROPICAL, ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, CEPILLADA...

FUENTE: TRADE MAP



FUENTE: TRADE 
MAP

PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 440729
MADERA TROPICAL, ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, CEPILLADA...



ASIA - PAÍSES EXPORTADORES - PRODUCTO: 440729
MADERA TROPICAL, ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, CEPILLADA...

FUENTE: TRADE MAP



ASIA - PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 440729
MADERA TROPICAL, ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, CEPILLADA...

FUENTE: TRADE MAP



ASIA - PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 44072990
MADERA TROPICAL, ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, 

CEPILLADA...

FUENTE: TRADE MAP

CHINA

INDIA



FUENTE: TRADE MAP

ASIA - PAÍSES IMPORTADORES - PRODUCTO: 440729
MADERA TROPICAL, ASERRADA O DESBASTADA LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA, 

CEPILLADA...



PRODUCTO : 
4407

MADERA ASERRADA O 
DESBASTADA 

LONGITUDINALMENTE, 
CORTADA O 

DESENROLLADA, INCL. 
CEPILLADA, LIJADA

FUENTE: EXPORT POTENTIAL MAP
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Título de 
separador

Preparación 
previa al evento 
comercial

Módulo Comercial



CUÁLES SON TUS OBJETIVOS 
SMART



1. DEFINIR OBJETIVOS SMART

CLIENTES
ACTUALES

CLIENTES
POTENCIALES

PROVEEDORES

VENTAS

NUEVOS
PRODUCTOS

COMPETENCIA
TENDENCIAS



ESPECÍFICO
“Identificar y registrar al menos 8 compradores potenciales de madera aserrada y productos transformados en ferias asiáticas”.

MEDIBLE
“Lograr un incremento del 15% en las exportaciones hacia Asia en 2026 con al menos 2 nuevos clientes de China”.

ALCANZABLE
“Concretar al menos 5 reuniones post-evento con importadores, mayoristas o fabricantes de muebles antes del 15 de abril de 2026”.

RELEVANTE
“La diversificación de mercados hacia Asia contribuye a reducir dependencia de EE. UU. y Europa, posicionando al Perú como proveedor 
confiable de madera sostenible”.

TIEMPO LIMITE
“Cumplir los objetivos de generación de contactos calificados y ventas efectivas antes del 31 de diciembre de 2026.”

VENTAS
1. DEFINIR OBJETIVOS SMART



2. INVESTIGAR AL MERCADO Y COMPRADORES

• ¿QUIÉNES ASISTIRÁN? ¿QUÉ TIPO DE COMPRADORES SON?

• ¿CUÁLES SON SUS NECESIDADES? ¿QUÉ BUSCAN EN UN 

PROVEEDOR PERUANO?

• PARTICULARIDADES DEL CONSUMIDOR CHINO.

• BENCHMARKING: COMPETENCIA.

• CONOCER LOS CANALES DE DISTRIBUCIÓN.

• REVISIÓN PREVIA DE AGENDAS B2B.



2. INVESTIGAR AL MERCADO Y COMPRADORES

INVESTIGACIÓN EFECTIVA DEL COMPRADOR

LOGRAR UN ACERCAMIENTO PERSONALIZADO PREVIO AL EVENTO.

CONTACTO PREVIO ESTRATÉGICO
MENSAJE PERSONALIZADO EN LINKEDIN
ELEMENTOS CLAVE

LLAMADO A LA ACCIÓN

PERSONALIZACIÓN DE LA PROPUESTA DE VALOR
IDENTIFIQUE QUÉ VALORAN MÁS SEGÚN SU INVESTIGACIÓN.



3. PREPARAR LA OFERTA EXPORTABLE

• VERIFICA QUE TU PRODUCTO ESTÉ LISTO PARA 

EXPORTACIÓN.

• TENER PRECIOS REFERENCIALES EN USD.

• DEFINIR CONDICIONES DE VENTA: ¿FOB, CIF, ENTREGA 

LOCAL?

• REVISIÓN DE FICHAS TÉCNICAS (INGREDIENTES, 

COMPOSICIÓN, TALLAS, MATERIALES).

• ELABORACIÓN DEL CRONOGRAMA Y CALENDARIO DE 

NUESTRA OFERTA



4. DISEÑAR MATERIALES COMERCIALES

• TODO EL MATERIAL DEBE ESTAR BILINGÜE (ES/INGLÉS).

• CATÁLOGO BREVE (4–6 PÁGINAS MÁXIMO).

• FICHA TÉCNICA DE PRODUCTOS.

• TARJETAS DE PRESENTACIÓN

• INCLUIR INFORMACIÓN CLAVE: CONTACTO DIRECTO, CAPACIDAD DE 

PRODUCCIÓN, MOQ, CERTIFICACIONES, REDES SOCIALES.

• PRESENCIA DIGITAL ACTIVA: PÁGINA WEB DEBE TRANSMITIR UNA 

IMAGEN CONFIABLE, VIDEO INSTITUCIONAL, REDES 

SOCIALES/HISTORIAS.



5. PREPARAR EL PITCH COMERCIAL GANADOR
INTRODUCCIÓN CON IDENTIDAD
"SOY [NOMBRE], [CARGO] DE [NOMBRE DE LA ORGANIZACIÓN], UNA EMPRESA 
NACIDA EN [REGIÓN] DONDE CULTIVAMOS CACAO CON IDENTIDAD Y 
PROPÓSITO."

QUÉ HACEMOS Y CÓMO
"HOY TRABAJAMOS CON [NÚMERO] FAMILIAS PRODUCTORAS CAPACITADAS EN 
FERMENTACIÓN Y CONTROL DE CALIDAD, Y VENDEMOS CACAO A [EJEMPLO 
LOCAL E INTERNACIONAL]."

ORIGEN DEL PROYECTO
"NUESTRO TRABAJO NACE DE UNA NECESIDAD CONCRETA: [FRASE 
IMPACTANTE, EJ.: 'LOS AGRICULTORES NO NECESITAN INTERMEDIARIOS, 
NECESITAN MERCADOS']." 

CAPACIDAD Y PROPUESTA DE VALOR
"EXPORTAMOS [NÚMERO] TM DE GRANO FINO AL AÑO, CON CAMPAÑA FUERTE 
DE [MES A MES], OFRECIENDO TRAZABILIDAD TOTAL, CALIDAD ESTABLE Y 
PRECIOS JUSTOS."

CIERRE
DISCURSO BREVE PERO IMPACTANTE, DESTACANDO SU DIFERENCIAL ACTUAL 
COMO CERTIFICACIONES Y CUMPLIMIENTO DE NORMATIVAS.
FINALICE CON UNA PREGUNTA QUE INVITE A LA REFLEXIÓN:
¿QUÉ BUSCA EN SU PRÓXIMO PROVEEDOR DE CACAO?                                       
¿QUÉ VALORARÍA MÁS: TRAZABILIDAD, SABOR O IMPACTO?



5. PREPARAR EL PITCH COMERCIAL GANADOR



6. CUADERNO DE NEGOCIACIÓN

• NOMBRE Y CARGO DEL VISITANTE
• PAÍS, CIUDAD, DIRECCIÓN, TELÉFONO, E-MAIL
• ACTIVIDAD: IMPORTADOR, FABRICANTE, AGENTE, DISTRIBUIDOR, 

TRADER
• PRODUCTO(S) DE INTERÉS:
• COMPRA O HA COMPRADO ANTERIORMENTE DE PERÚ: SI - NO 
• CUÁNDO TOMAN LA DECISIÓN DE COMPRA:
• COMENTARIOS SOBRE EL PRODUCTO, SUGERENCIAS:
• ACCIONES POST FERIA ACORDADAS (ENVÍO DE INFORMACIÓN, 

MUESTRAS, CATÁLOGOS): 
• IDIOMA DE CORRESPONDENCIA Y FOTO DEL CONTACTO:
• CALIFICARLO: EXCELENTE /BUENO/ACEPTABLE/MALO.



7. CHECKLIST
• OBJETIVO SMART DEFINIDO 

• OFERTA EXPORTABLE 

• PRECIOS EN USD 

• CATÁLOGO BILINGÜE 

• PITCH COMERCIAL ENSAYADO 

• AGENDA Y DOCUMENTOS IMPRESOS/DIGITALES 

• LOGÍSTICA DE MUESTRAS Y EQUIPAJE 

• CUADERNO DE NEGOCIACIÓN 
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Técnicas de 
negociación

Módulo Comercial



Producto

INTRODUCCIÓN

Tú
¿Qué tipo de negociador eres?

Cliente
¿Cuál es el perfil de los consumidores finales?

Producto
No sólo es conocer sus características

Construir una propuesta de valor



¿QUÉ TIPO DE NEGOCIADOR ERES?



TEST DE NEGOCIACIÓN

https://www.psychologytoday.com/pe/test/carrera/test-habilidades-negociacion



¿QUÉ TIPO DE NEGOCIADOR DEBES SER?



ZOPA: Zone Of Potential Agreement

BATNA: Best Alternative To a Negotiated Agreement

ZOPA & BATNA



OBJETIVO DE HOY

Aprender 3 técnicas para que tu presentación en ferias y ruedas de negocio 

sea más persuasiva, profesional y orientada al comprador colombiano.

Negociación

Técnica 1: Comunicación efectiva y cercana

Técnica 2: Vender valor, no solo precio

Técnica 3: Negociación ágil y profesional



Técnicas de negociación



Técnicas de negociación



Técnicas de negociación



Técnicas de negociación
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Seguimiento de 
contactos 
comerciales

Módulo Comercial



SEGUIMIENTO POST EVENTO



SEGUIMIENTO POST EVENTO

• Primer análisis de la participación, emisión 

de informe y balance preliminar.

• Inicio de comunicaciones acordadas, 

(Email, teléfono) seguimiento y/o envío de 

cotizaciones y muestras acordadas, de 

manera inmediata.

• Verificación del nivel de logro de los 

objetivos alcanzados comparado con las 

metas propuestas.



SEGUIMIENTO POST EVENTO

• Evaluación de principales problemas, fallas y 

debilidades sucedidos durante la Rueda Virtual, a 

fin de considerarlos para una posible participación 

en la siguiente oportunidad

• Envíe Email de agradecimiento a todos los 

contactos registrados, incluyendo mayor 

información para aquellos que considere más 

importantes, manténgalo informado cada cierto 

tiempo de sus productos vía mail

• Si no ha concretado una compra en corto plazo, 

ahora son parte de su cartera de potenciales 

clientes y siempre es posible que pueda realizar 

una compra a futuro.



SEGUIMIENTO POST EVENTO

• Continuar con el seguimiento de los contactos, especialmente de aquellos que aun no 

han respondido o han pedido mas tiempo para una decisión, realizar el filtrado de los 

contactos que no tienen verdadero potencial comercial

• Al sexto mes: Se realiza un Segundo análisis de la participación y primer balance de 

resultados.

• Al año: Se concluye con un Tercer análisis de la participación y el balance final de 

resultados.



Gracias

Seminarios Miércoles del exportador

dparedesa@promperu.gob.pe 

Especialista en modelos de negocio

Daniel Paredes
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