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1
PERUVIAN 

HERITAGE SAC
1 1 1 5 4 4 4 1 1 4 4 4 9 65 2 2 3 1 1 1 1 1 2 mayor anticipacion, luz en vitrinas, mas publicidad1

2
VILLA ANDINA 

SAC
1 1 1 5 5 5 5 5 1 1 5 5 5 7 80 0 0 2 1 1 1 1 1 1 4 2 4mejorar las graficas e incluir texto para poder comunicar claramente a los visitantes que hace la empresa y que producto vendemos, integrar la vitrina al counter para que quede claro que pertenecen a la misma empresa. A veces los compradores piensan que la vitrina pertenece a la empresa del costado. Tener cafe y agua para ofrecer a los clientes durante las reuniones. Mostrar mas grande el nombre de Peru para comunicar con mayor claridad que es el pabellon peruano1

3 SHANANTINA 1 1 1

NIN

GU

NA

4 5 5 4 4 1 1 5 5 5 12 5 3 2 0 2 2 0 1 1 1 1 1 2 1Excelente, Natural Products Expo West1

4 WIRACCOCHA 1 1 1 1 1 4 4 3 3 3 1 1 5 5 5 8 1 20 4 1 2 2 0 3 4 0 1 1 1 1 1 1 1todos los expositores debemos estar mas juntos1

5
RODA SELVA 

SAC
1 1 1 1

Ref

ere

ncia 

a 

las 

rest

ricci

one

4 4 4 4 4 1 1 3 3 3 8 3 1 9 0 5 2 1 1 1 1 1 1se debe realizar una retroalimentacion para saber si las empresas estan interesadas en participar demostrando o explicando las ventajas de la feria. Cubre el perfil para el cual esta dise;ado1

6

PERUVIAN 

NATURE S&S 

SAC

1 1 1 4 4 3 4 1 1 4 4 4 10 40 30 12 1 0 1 3 1 1 1 1 1 1 1 4 1Mayor anticipacion, muy buena presentacion, sabor barra mucho gusto, mejor organizacion, mayor tiempo para la preparacion correcta del stand1 1

7
AGROINDUSTRI

AS OSHO
1 1 NO 5 4 4 4 1 1 4 4 4 5 5 25 5 20 0 2 4 1 1 1 1 1 2 4 1 stands mas grandes, acceso a internet1

8 AVENDAÑO 1 1 4 4 4 3 1 1 4 4 4 10 2 0 1 2 0 1 1 1 1 2 1con mas anticipacion, tama;o del stand minimo 3 x 3 y privacidad, mobiliario sillas altas para ser usados en counter y mesa, luz en estantes, vitrina vidrina, mayor identificaciondel pabellon Peru, catering no estuvo bueno, falta que pasen degustando por el pabellon, faltaron flyer de promperu para identificar, deberia haber venido lurdes, 2 personas en la organizacion es mejor - para mejorar el proximo a;o en presentacion. una barra de degustacion mas grande y ubicada en medio de todo el pabellon.1

9

AMAZON 

HEALTH 

PRODUCTS

1 1 5 5 5 4 4 1 1 5 5 5 5 3 7 5 8 7 11 10 1 2 5 2 1 1 1 1 2 1 2 1mejorar el letrero de Peru para que la gente que llega pueda ver claramente que estan en el pabellon de Peru. Utilizar la imagen de Machu Pichu1 1

10

AGROINDUSTRI

AS 

AMAZONICAS

1 1 4 4 4 3 3 1 1 5 5 5 10 70 13 17 3 12 10 40 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2con mas tiempo minimo cinco meses antes, mas espacio, mejor mobiliario, mas iluminacion en stand, colocar breve slogan de marketing en el afiche con el producto principal1 1

11

ALGARROBOS 

ORGANICOS 

DEL PERU

1 1 4 3 4 4 1 1 5 5 4 5 10 10 20 0 0 3 1 1 1 1 1 2 1 2 2 servicio de internet 1

12
MACHU PICHU 

FOODS SAC
1 1 1

RE

CIB

IR 

LA 

INV

ITA

CIO

N

3 3 4 3 4 1 1 4 4 4 4 3 1 0 2 2 1 1 1 1 1 1coordinación del evento para diseñar el stand en considerar vitrinas, repisas

13 WIBGUS SAC 1 1 1

LA 

CO

MU

NIC

ACI

ÓN 

VÍA 

EM

AIL 

FU

E 

UN 

PO

CO 

LE

NT

A

5 4 5 5 4 1 1 1 1 1 6 1 15 3 3 1 3 5 1 1 1 1 1 1 2comunicación preventa, música, trajes típicos, traer clients al stand1 1

VIII. Ventas
Comentarios respecto a la 

atención y organización

Comentarios
Positiv

o

Negati

vo

Ventas concretadas (Miles 

USD)

Expectativas de negocio a 12 

meses (Miles USD)

5.54.4

5.1 5.2
3.3 Tuvo Ud. alguna 

dificultad para:
4.54.3

I. Identificación del Evento

Comisión de Promoción del Perú  para la 

Exportación y el Turismo

Evento

5.3 5.4

IV. Valoración del Evento 

(5 = Excelente; 4 = 

Bueno;  3 = Regular;  2 = 

Malo;  1 = Muy Malo)

V. Expectativas

3.1 ¿Cómo se 

enteró del 

evento?

3.2 La información 

que recibió del 

evento, fue:

III. Valoración de la Convocatoria

4.1 4.2

II. Identificación del 

Participante

Nº Participantes

Países de Origen 7.1 7.2 7.3 7.4

VII. Oportunidades de MejoraVI. Resumen Negociaciones

Clientes Actuales Nuevos Contactos
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